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Zusammenfassung

Im Rahmen einer Studie tiber Determinan-
ten delinquenten Handelns wird ein Metho-
denexperiment durchgefiihrt, um die Frage
zu kldren, ob auch bei einem sensiblen und
heiklen Thema wie Kriminalitdt die Riick-
laufquote Uber monetdre Anreize beein-
flusst werden kann. Hierbei wird aus aus-
tausch- bzw. werterwartungstheoretischer
Sicht die Annahme der strikten Rationalitat
zurlickgewiesen, dass im Voraus beigelegte
monetdre Anreize nicht zur Erhéhung des
Riicklaufs beitragen. Gerade bei einer kom-
pletten Befragung, in der Befragte lber ihr
delinquentes Handeln berichten sollen, kén-
nen dem Fragebogen beigelegte Geldbetrage
eine vertrauensbildende MaBnahme darstel-
len, die zu vergleichsweise hohen Riicklauf-
quoten flihrt. Hingegen wird angenommen,
dass lediglich versprochenes Geld zu einem
niedrigeren Ricklauf fiihrt. Des Weiteren
ist zu kldren, ob monetére Anreize zu einem

Abstract

In the context of an empirical study on de-
terminants of delinquent behavior, a meth-
odological experiment is carried out to inves-
tigate whether also for a sensitive topic like
crime the return quota can be influenced by
monetary incentives. The theoretical implica-
tion of strict rationality namely that prepaid
monetary incentives do not contribute to the
return quota positively in postal interviews is
questioned from the theoretical perspective
of the social exchange theory as well as from
the theory of subjectively expected utilities.
In a survey in which people are asked to re-
port about their former delinquent behavior
and, in particular, about delinquency in the
future, prepaid monetary incentives might
be a confidence-building measure which
results in comparatively high return quotas.
Merely promising money might lead to a
lower return since this strategy contributes
to respondents’ non-participation. Our em-
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,Overreporting’ der Delinquenz flihrt. Die
empirischen Befunde bestdtigen unsere An-
nahmen eindeutig, auch wenn die sozialen
Mechanismen der Reziprozitdt nicht direkt
beobachtet werden. Ebenso zeigt sich, dass
monetdre Anreize weder soziale Erwiinscht-
heit noch ,sponsorship effects' ausldsen, die
zu einem ,Overreporting’ von bereits began-
genen oder antizipierten Straftaten fiihren.
SchlieBlich bestétigte sich flr sozialstruk-
turelle Merkmale und Korrelate des delin-
quenten Handelns, dass sich die drei Teil-
stichproben nicht systematisch voneinander

pirical findings confirm these assumptions.
However, due to the lack of further informa-
tion it remains unsolved, whether reciprocity
and trust are actually the main mechanisms
important for filling out and returning the
questionnaire. Furthermore, we find that
monetary incentives do not contribute to
overreporting delinquency due to social de-
sirability. Finally, there are indications that
the three partial samples do not differ sig-
nificantly with regard to social background
and other characteristics correlating with
delinquency.

unterscheiden.

1 Einleitung’

Bei Befragungen, in denen die Befragten selbst tber ihr gesetzeswidriges und da-
mit strafbares Handeln berichten sollen, tritt zum einen das methodische Problem
auf, die Befragten generell zur Teilnahme an der (freiwilligen) Befragung zu bewe-
gen. Zum anderen muss bei Teilnehmern sichergestellt werden, dass sie valide wie
reliable Antworten liefern (Hindelang/Hirshi/Weis 1979). Bei solchen, fiir die Be-
fragten heiklen wie unangenehmen Fragen, missen deswegen besondere Vorkeh-
rungen getroffen werden, um die Anonymitat der Angaben zu garantieren. Solche
Vorkehrungen sind besonders bei Fragen zu rechtswidrigem Verhalten notwendig,
wenn die Respondenten negative Sanktionen erwarten (Porst 2001; Mehlkop/Becker
2007). Im ALLBUS 1990 und 2000 wurde beispielsweise die so genannte ,sealed
envelope technique' angewandt, die als ein geeignetes Vorgehen anzusehen ist,
Befragten absolute Anonymitat und Vertraulichkeit bei Fragen zu deren Delinquenz
zu garantieren (Becker 2006; de Leeuw 2001; Sudman/Bradburn 1974, 1982). Da-
durch sollten sowohl verzerrte Antworten als auch Antwortverweigerungen un-
wahrscheinlicher werden. Fiir den ALLBUS 2000 konnte festgestellt werden, dass
auch bei Verwendung eines vertraulichen, selbst auszufiillenden Fragebogens die

1 Fiir hilfreiche Kommentare danken wir M. Abraham, R. Porst und B. Jann. Fiir Hilfestellungen
bei Datenerfassung und Datenaufbereitung danken wir G. Ludi, M. Raimann und S. Zingaro.
Weiterhin bedanken wir uns beim Schweizerischen Nationalfonds (SNF) fiir die finanzielle For-
derung des Forschungsprojektes ,Kriminalitdt in Bern" im Allgemeinen und des Methodenexpe-
riments im Besonderen. SchlieBlich sind wir den anonymen Gutachtern und der Redaktion zu
Dank verpflichtet fiir ihre hilfreichen Kommentare.
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Merkmale der Interviewer und der Interviewsituation die Tendenzen des Befragten
zu Antwortverweigerungen oder zu ,wahren' Antworten zum delinquenten Handeln
beeinflussen (Becker/Giinther 2004).

Aufgrund dieser Interview- und Interviewereffekte wird die postalische
Befragung (mail survey) als besonders geeignete Befragungsmethode favorisiert
(Sudman/Bradburn 1982). Denn bei postalischen Befragungen, die den Befragten
oftmals als weniger aufdringlich erscheinen als andere Befragungsmethoden, sind
Anonymititsgarantien eindeutig und Interviewereffekte ausgeschlossen (Klein/Porst
2001). Dieser Vorschlag wird durch eine Vielzahl methodischer Studien empirisch
gestiitzt. So zeigen beispielsweise Sudman/Bradburn (1982: 42-44), dass bei Fra-
gen zu rechtswidrigem Verhalten die postalische Befragung eher ,wahre' Antworten
erzielt als andere Befragungsmethoden. Soziale Erwiinschtheitseffekte bei heiklen
Fragen sind bei postalischer Befragung generell seltener (Krysan et al. 1994). Auch
ist dann bei heiklen Fragen die Datenqualitat besser:

.In general, it is somewhat harder to have people answer questions in the mail survey

as the higher items missing data indicates, but when the questions are answered, the

resulting data are of better quality (more self-disclosure, more precision)” (de Leeuw
1992: 77).

Diese Erkenntnisse haben uns dazu bewogen, im Vorfeld einer postalischen Be-
fragung (iber kriminelles Handeln von erwachsenen Einwohnern in Bern, ein Me-
thodenexperiment durchzufiihren. Empirisch festgestellt werden soll, ob monetéare
Anreize den Ricklauf bei einer kompletten Befragung zur eigenen Delinquenz in
bedeutsamer Weise fordern. Zudem ist zu kldren, ob monetére Anreize auch die
Qualitat der Antworten auf Fragen zur Neigung fiir Delinquenz und Prévalenz
strafbarer Handlungen in besonderer Weise beeinflussen.

Wie Berger (2006: 95) zu Recht in seinem Literaturbericht feststellt, gibt es
im deutschen Sprachraum (noch zu) wenige Erfahrungen mit unkonditional beim
Erstkontakt gegebenen Geldbetrdgen. Somit ist — ankniipfend an ein friheres Me-
thodenexperiment mit einem anderen Design (Mehlkop/Becker 2007) — die vor-
liegende Untersuchung ein weiterer Beitrag zur SchlieBung dieser Liicke. Im fol-
genden Abschnitt werden in aller Kiirze Forschungsstand im Lichte empirischer
Ergebnisse und theoretische Erkldrungsansatze zur Effektivitdt monetérer Anreize
bei postalischen Befragungen diskutiert. Die Darstellung unserer Studie tber kri-
minelles Handeln, der Daten und des experimentellen Designs bildet den dritten
Abschnitt. Die empirischen Resultate werden im vierten Abschnitt dargestellt und
eine abschlieBende Diskussion erfolgt im flinften und letzten Abschnitt.
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2 Forschungsstand und theoretischer Hintergrund

2.1 Forschungsstand im Lichte empirischer Ergebnisse

Betrachtet man sowohl Einzelstudien als auch Meta-Analysen mehrerer Studien,
dann liegen vor allem fiir die aktuellen Experimente eindeutige Befunde und ein-
hellige Interpretationen der Ergebnisse vor (Singer 1998): Monetire Anreize fiihren
bei postalischen Befragungen zu héheren Riicklaufquoten als in den Féllen, in de-
nen den Befragten kein Geld zum Fragebogen beigelegt wird (Berger 2006; Jobber
et al. 2004: 21; Harkness et al. 1998; Church 1993; Yu/Cooper 1983; Armstrong
1975: 111; Kanuk/Berenson 1975). Aber es gibt offensichtlich keinen strikten line-
aren Zusammenhang zwischen der Hhe des Geldgeschenkes und dem Riicklauf in
dem Sinne, dass die Antwortbereitschaft unbegrenzt mit steigendem Geldbetrag
zunimmt (Linsky 1975: 96-98; Heberlein/Baumgartner 1978; Goyder 1982; Yu/Cooper
1983; Yammarino/Skinner/Childers 1991; Singer et al. 1998; Berger 2006: 89-90).
Entscheidend fiir die Steigerung des ,Responses’ ist, dass den Befragten beim Erst-
kontakt das Geld sofort und bedingungslos gemeinsam mit dem Fragebogen — als
Gabe im Voraus — zukommt (Church 1993: 75; James/Bolstein 1992: 442-443:
Furse/Stewart 1981; Armstrong 1975: 116). Werden den Respondenten hingegen
lediglich Geldbetrage in Aussicht gestellt, sofern sie den Fragebogen ausgefiillt zu-
riickschicken, so sind die Ruicklaufquoten oftmals signifikant niedriger, als wenn
Respondenten den Geldbetrag bereits im Voraus gemeinsam mit dem Fragebogen
erhalten (Church 1993; Diekmann/Jann 2001). Offensichtlich bieten versprochene
Geldbetrdge — unabhingig von ihrer Hohe — keinen signifikanten zusétzlichen An-
reiz fur die Befragungspersonen, den Fragebogen auszufiillen und zuriickzusenden
(James/Bolstein 1992: 451; Schewe/Gournoyer 1976: 105; Armstrong 1975: 113).
Eher weisen in der Zwischenzeit publizierte Ergebnisse darauf hin, dass Ricklauf-
quoten bei versprochenen Geldbetragen tendenziell niedriger sind als wenn Befra-
gungspersonen kein materieller Anreiz angeboten wird. Ebenso wenig effektiv ist
es, den Befragten Teilnahmen an Lotterien oder die Moglichkeit, dass die Forscher
in ihrem Namen flr wohltitige Zwecke spenden, anzubieten (Stadtmiiller/Porst
2005: 7; Warriner et al. 1996; Hubbard/Little 1988; Furse/Stewart 1982).
Beflirchtungen, dass durch monetére Vorleistungen systematische Verzer-
rungen in der realisierten Stichprobe entstehen oder die Qualitdt von Antworten
(z. B. wegen sozialer Erwiinschtheit oder Sponsorship-Effekte) und damit die Da-
tenqualitat beeinflusst werden kdnnen, scheinen auf den ersten Blick plausibel zu
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sein (Stadtmiiller/Porst 2005: 10-11).2 Jedoch sind empirische Befunde dazu unein-
heitlich (Berger 2006: 93-95). So weisen James/Bolstein (1992) nach, dass ,prepaid
monetary incentives' geringe Effekte auf die sozialstrukturelle Zusammensetzung
der Gruppe der Teilnehmer haben (Arzheimer/Klein 1998). Nederhof (1983) hin-
gegen stellt in seiner Studie fest, dass gerade untere Bildungs- und Sozialklassen
tiberproportional erreicht werden. Zu anderen Befunden kommt zuvor Gelb (1975):
Die Gabe von 50 Cent (in US-Wi&hrung) resultierte in héheren Riicklaufquoten aus
den Mittelschichten, wahrend die unteren Sozialschichten eher auf versprochene
Geldbetrage reagierten. Der Autorin zufolge scheint es so zu sein, dass sich die
Klassendifferenzen im Riicklauf weiter erh6hen, wenn eine sofortige Belohnung mit
steigenden Geldbetragen erfolgt.

Des Weiteren stellt Nederhof (1983) fest, dass die Antworten der Befragten
nicht durch die materiellen Anreize verzerrt werden:; eher wird die Qualitdt der
Angaben erhoht, da die ,Incentives' die Befragten zu zusatzlichen Anstrengungen
bei der Beteiligung an der postalischen Befragung und zu kompletten Antworten
anreizen. Zu ahnlichen Befunden gelangen McDaniel und Rao (1980): Monetére
Geschenke erhdhen nicht nur den Ricklauf, sondern auch die Qualitit der Da-
ten infolge genauerer und vollstindiger Angaben durch die Befragten (vgl. Berger
2006: 96). Diese Befunde werden durch Darven et al. (2003: 140) bekréftigt: Mone-
tare Anreize im Voraus erhdhen gleichermaBen den ,Response’ wie die Wahrschein-
lichkeit fiir komplette und konsistente Antworten (vgl. James/Bolstein 1990).

2.2 Theoretische Erkldrungsansatze

Wie kann man erklaren, dass monetare Anreize, die als Vorleistungen den Befragten
tbergeben werden, zu vergleichsweise hoheren Riicklaufquoten fiihren? Die Effek-
tivitat dieser Strategie und MaBnahme, die Riicklaufquote bei postalischen Befra-
gungen zu erhohen, wird in der Regel anhand entscheidungs- und handlungsthe-
oretischer Ansdtze erklart: ,Ausgangspunkt aller Uberlegungen ist die Annahme,
dass die Entscheidung zur Teilnahme an einer (schriftlichen) Befragung nach Ab-
wigung von Vorteilen (Nutzen) und Nachteilen (Kosten und Mihen) durch die zu
befragende Person erfolgt: Nur wenn der erwartete Nutzen der Teilnahme die er-

2 Denn mit einer hohen Ausschépfungsquote ist die Datenqualitdt nicht von vornherein garan-
tiert (Koch 1998). So ist nicht ausgeschlossen, dass die Bereitschaft, auf Fragen zur eigenen
Delinquenz zu antworten, wegen monetérer Anreize mit individuellen Dispositionen und sozial-
strukturellen Merkmalen korreliert. Vor allem im Falle, dass die erh6hte Antwortbereitschaft mit
Fragen der eigenen Delinquenz korreliert, erhalt man ebenfalls eine erheblich verzerrte Stich-
probe, die bei multivariaten Analysen zu irrefiihrenden Ergebnissen liber delinquentes Handeln
flihren kann.
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warteten Kosten lberwiegt, sind Personen bereit, sich an einer Umfrage zu betei-
ligen" (Porst 2001: 1; Esser 1974, 1986).° So kdnnen bei einer postalischen Befra-
gung Forscher dazu beitragen, die potentielle Befragungsperson zum Ausfiillen und
Riicksenden eines Fragebogens zu motivieren, indem sie versuchen, die Kosten fiir
die potentielle Befragungsperson zu minimieren und den Nutzen zu maximieren.
Vor allem von Dillman (2000) wird wiederholt darauf hingewiesen, dass zusitzlich
zur intrinsischen Motivation von Befragungspersonen der erwartete Nutzen durch
extrinsische Anreize in Form monetdrer Geschenke erhoht werden kann. Gerade bei
postalischen Befragungen, in denen die Befragten einen (teilweise recht umfang-
reichen) Fragebogen allein ohne einen motivierenden und beim Ausfiillen des Fra-
gebogens behilflichen Interviewer ausfiillen miissen, scheinen extrinsische Anreize
notig, um von Befragten subjektiv wahrgenommene Kosten zu senken (Mehlkop/
Becker 2007; Hill/Willis 2001: 416; Singer 1998: 9).

Des Weiteren ist aus Griinden der ,bounded rationality’ (Simon 1993) an-
zunehmen, dass viele Menschen in einer Befragungssituation unentschlossen sind,
da sie aufgrund fehlender oder unvollstandiger Informationen entstehende Kosten
und Nutzen nicht eindeutig diskontieren kdnnen. Gerade bei dem Thema ,Krimi-
nalitit' sollte man davon ausgehen, dass die Gruppe der Unentschlossenen recht
groB ist, weil die Befragten sich dariiber unsicher sind, ob sie Informationen Uber
eigenes kriminelles Handeln preisgeben sollen (Mehlkop/Becker 2007). So sind die
extrinsische Motivation fordernde monetére Geschenke zum einen deswegen wich-
tig, weil bei einer postalischen Befragung die Antwortverweigerung den Befragten
leichter fallt als bei Anwesenheit eines Interviewers. Somit muss die Befragungsper-
son einen Nutzen fiir sich sehen, der durch zusatzliche Anreize garantiert scheint.
Da zum anderen bei postalischen Befragungen in der Regel die Anonymitdt garan-
tiert ist und wegen Abwesenheit des Interviewers auch keine unmittelbaren Sankti-
onen zu befiirchten sind, steht dann eher die Kompensation anfallender Partizipa-
tionskosten zu Gunsten hoherer Teilnahmebereitschaft im Vordergrund. So kénnen

3 Der Nutzen kann beispielsweise soziale Anerkennung als kooperative Befragungsperson, Erfiil-
lung einer Hoflichkeitsnorm gegentiber Fremden, Interesse am Thema der Befragung, Mittei-
lung eigener Meinungen, Loyalitdt zu einer 6ffentlichen Einrichtung oder Unterstiitzung der
Wissenschaft sein. Kosten hingegen ergeben sich unter anderem aus Opportunititskosten der
Zeit, kognitiven Leistungen, Preisgabe privater Informationen, Bekanntgabe ,wahrer' Angaben
bei heiklen Fragen oder Befiirchtung von Sanktionen (Becker 2006). ,Andererseits kann die Ant-
wortverweigerung dann Nutzen erbringen, wenn beispielsweise Konformitat mit Normen von
bestimmten (delinquenten) Bezugsgruppen oder grundsatzliche Abneigung gegeniiber wissen-
schaftlichen Befragungen erwartet wird. Kosten sind beispielsweise mit der subjektiv erwarte-
ten Missbilligung von bestimmten Antworten durch den Interviewer verbunden. Des Weiteren
fiihrt Esser (1986) Transaktionskosten an, die fiir die befragte Person durch ihre Unsicherheit im
Umgang mit einer fremdartigen Situation wie dem Interview und durch Verstandigungsproble-
me wihrend des Interviews entstehen kdnnen" (Becker/Giinther 2004: 42-43).
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prinzipiell drei Gruppen von Befragten unterschieden werden: Die erste Gruppe
sind Befragte, deren intrinsische Motivation allein zur Teilnahme fiihrt. Die zweite
Gruppe besteht aus Befragten, die grundsatzlich nicht zur Teilnahme an der Befra-
gung bereit sind und die auch nicht durch monetire Anreize dazu gebracht wer-
den konnen. Die dritte (und vermutlich zahlenm#Big recht groBe Gruppe) besteht
aus unentschlossenen Befragungspersonen. Gerade in dieser letzten Gruppe sollten
monetédre Anreize eine entscheidende Rolle spielen, denn sie scheinen besonders
dann eine Riicklaufsteigerung zu bewirken und vormals Unentschlossene (oder
auch Ablehnende) zur Mitwirkung motivieren zu kénnen, wenn sie im Voraus, und
ohne an Bedingungen gekniipft zu sein, gegeben werden (Mehlkop/Becker 2007).
Somit konnen die Kosten kompensierende Anreize die individuelle Kosten-Nutzen-
Bilanzierung zu Gunsten des Nutzens beeinflussen, wenn die erwarteten Kosten
einer Teilnahme durch monetire Gaben ausgeglichen werden (Hill/Willis 2001: 416;
Riphahn/Serfling 2002: 8). Gerade die Gruppe der wegen ungiinstiger bzw. unklarer
Kosten-Nutzen-Bilanzierung unentschlossenen Befragungspersonen kann dadurch
zum sicheren Entschluss bewegt werden, doch noch an der Befragung teilzuneh-
men (Schrapler 2001: 5).

Der strikten Variante von Rationalitit zufolge ware allerdings zu erwar-
ten, dass sich bei ,prepaid monetary incentives' die Ricklaufquote ungefahr dem
Riicklauf ohne monetare Anreize entspricht, da die Befragungspersonen das Geld
ohne Beantworten des Fragebogens als Gegenleistung einstecken wiirden (Stadt-
miiller/Porst 2005: 4: Diekmann/Jann 2001).* Auch wenn die monetiren Anreize
zwar die Kosten-Nutzen-Abwagung der angeschriebenen Person beeinflussen, so
miissen zum einen die Befragungspersonen bei anonymen Befragungen keine Kon-
sequenzen erwarten, wenn sie das Geld ohne Gegenleistung behalten, weil zum
anderen die Geldgeschenke kaum die Kosten der Teilnahme kompensieren und eher

4 Der restriktiven Rational Choice Theorie zufolge verhalten sich Individuen im Sinne einer per-
fekten Rationalitét in jeder Entscheidungssituation in optimaler Weise nutzenmaximierend, da
ihnen alle Informationen zu alternativen Handlungen und deren Konsequenzen bekannt sind.
Hingegen kann aus der Perspektive der subjektiven Werterwartung davon ausgegangen werden,
dass Personen aus einem subjektiv wahrgenommenen Set von Handlungsalternativen diejenige
auswahlen, von der sie sich den groBtmdglichen subjektiven Nutzen erwarten. Da Menschen
fehlbar, vergesslich und zuweilen auch bequem sind und nur iiber begrenzte Ressourcen (z. B.
Zeit, kognitive Mdglichkeiten, Gelegenheiten, etc.) zur Informationssuche und der Verarbeitung
wahrgenommener Informationen verfiigen, ist statt von einer perfekten eben von einer ein-
geschrinkten Rationalitdt auszugehen. Individuen verwenden fiir die Analyse und Bewertung
der sozialen Situation, Handlungsalternativen und Konsequenzen einfache kognitive Modelle
und folgen diesen bei der Auswahl von Handlungen. Aufgrund dieser kognitiven und sozialen
Restriktionen erfolgt die Wahrnehmung, Evaluation, Entscheidung und Handlung nach Kosten-
Nutzen-Prinzipien, die fiir das Individuum zufrieden stellend sind und zu suboptimalen statt
perfekt optimalen Ergebnissen fiihren.
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als zusatzlicher Nutzen definiert werden. Wahrend in diesem Falle die Strategie
ineffektiv ist, um den Ricklauf zu erh6hen, wére das Versprechen von Geld als Ge-
genleistung fiir die Beantwortung des Fragebogens erfolgreicher: ,Die Hypothese
strikter Rationalitdt prognostiziert, dass versprochene, nicht aber beigelegte Ge-
schenke die Ausschépfungsquote erhéhen werden” (Diekmann/Jann 2001: 21). Aber
die empirischen Befunde sprechen — wie bereits gesehen — gegen diese Hypothesen
strikter Rationalitat der Befragungspersonen.

Ein Ausweg aus dem Erklarungsdilemma scheint die auf der Austauschtheo-
rie beruhende Reziprozitdtsthese zu sein (Dillmann 2000), die — weil die Austausch-
theorie ebenfalls auf der Pramisse individueller Kosten-Nutzen-Abwégung aufbaut
(Homans 1961) — ohne gr6Bere Schwierigkeiten in eine aufgeklarte Variante der
Rational Choice Theorie wie etwa der Theorie subjektiver Werterwartung integriert
werden kann. Eine (schriftliche) Befragung wird als sozialer Austausch verstanden
(Esser 1986), der dann zustande kommt, wenn beide Parteien — der Sozialforscher
und die Befragungsperson — sowohl einen gewichtigen Grund zur Annahme haben,
davon zu profitieren, als auch unterschiedliche Praferenzen und Bediirfnisse haben:
Information gegen interessante Fragen. Der Unterschied in der Informiertheit bei-
der Interaktionspartner ist Motivation fiir die befragte Person, den Fragebogen zu
beantworten. Das an keine Bedingungen gekniipfte Geldgeschenk erfordert Nach-
giebigkeit bei der Beantwortung gestellter Fragen. Demnach kann der monetare
Anreiz nicht den Nutzen aus der Teilnahme an der Befragung herstellen, da die
Befragungsperson das Geld ohne Gegenleistung behalten kann: ,Das Incentive er-
offnet vielmehr eine soziale Austauschbeziehung mit dem Respondenten: Zunachst
ohne Gegenleistung tberreicht, fungiert es als ein ,symbol of trust' (Dillman 2000)
und generiert ein Gefiihl der sozialen Verpflichtung des Befragten, dem Wunsch
nach einem Interview zu entsprechen. Die Interviewteilnahme stiftet so durch die
Erfillung der so genannten Reziprozitatsnorm dem Befragten einen zusatzlichen
Nutzen. Die Reziprozitdtsnorm besagt, dass man bemiht sein sollte, freiwillig ge-
wiahrte Verglinstigungen in irgendeiner Form ,zuriickzuzahlen' (Gouldner 1960;
Mauss 1984: 157). Der Wert des Incentives sollte vor diesem Hintergrund deshalb
auch gegeniiber den Befragten nicht als \Verglitung' fiir die Interviewteilnahme
dargestellt werden. (Arzheimer/Klein 1998: 8; vgl. Groves/Singer/Corning 2000).°

5 Insbesondere wenn solche Geschenke als Gabe im Voraus libergeben werden, fihlen sich die
,beschenkten' Befragten verpflichtet, mit der Teilnahmen an der Befragung und Beantwortung
der (auch fiir sie heiklen) Fragen eine adiquate Gegenleistung zu liefern. Dann sollte — wie
bereits zuvor begriindet — der aus der Teilnahme an der Befragung resultierende Vorteil die
antizipierten Kosten deutlich tbersteigen, und die vormals Unentschlossenen werden deswegen
zur Teilnahme motiviert.
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Allerdings hatte die Befolgung der Reziprozitdtsnorm die drohende Sankti-
onierung bei Nichtbefolgung als Voraussetzung; aber bei sozialwissenschaftlichen
Befragungen ist die Teilnahme der Respondenten freiwillig und die Forscher verfi-
gen lber keine Sanktionsmoglichkeiten. So wird entsprechend der Austauschthe-
orie von Blau (1964) die Gegenseitigkeit nicht durch soziale Normen erzwungen,
sondern soziale Reziprozitit als Ergebnis der Bedingungen, die dem Austauschpro-
zess innewohnen, kann auch ohne normative Kontrollen bestehen. Denn Rezip-
rozitat entsteht durch das Interesse an dem Nutzen des sozialen Austauschs, der
sich durch die Erfiillung von Verpflichtungen ergibt. Im Sinne der Uberlegungen
von Blau (1964) begibt sich aber eine Befragungsperson, die eine Gabe des Sozi-
alforschers nicht erwidert und somit einer Verpflichtung nicht nachkommt, in ein
Abhéngigkeitsverhdltnis. Um eine Abhéngigkeit zu verhindern, zumal diese eher
mit Nachteilen als mit Vorteilen verbunden ist, versucht diese Person eine erwartete
wie angemessene Gegenleistung zu erbringen und damit ihre Verpflichtungen zu
erfiillen.

Da bei ,mail surveys' keine Riickzahlungen im Vorfeld der Befragung ver-
einbart werden, verlangt eine Befragung als sozialer Austausch ein gewisses Mal
an Vertrauen in sozialen Beziehungen zwischen Interviewer und Interviewten. Zu
Anfang dieser Beziehung ist nur ein Minimum an Vertrauen notwendig, weil die
Anfangsinvestition ein geringes Risiko birgt. Die implizite Forderung, sich als ko-
operative Befragungsperson erkenntlich zu zeigen, um weiteren Nutzen aus dem
Austausch zu erlangen, dient als ein ,starting mechanism' (Gouldner 1960). Wenn
Sozialforscher und Befragungsperson in Kontakt treten, bevor sich gemeinsame
Normen, Ziele oder Erwartungen an das Interview als Austauschprozess herauskris-
tallisiert haben, liefern die aus solchen Tauschbeziehungen resultierenden Vorteile
auch die Motivation fir die Befragung. Im Sinne der impliziten Rational Choice
Theorie kann — wie bereits angesprochen — der Nutzen aus der Teilnahme an einer
wissenschaftlichen Befragung aus dem Wunsch nach Artikulation der eigenen Mei-
nung und Identitat, der Unterstiitzung von Wissenschaft, dem Interesse am Thema
der Befragung oder an sozialer Anerkennung als ,gute’ Befragungsperson, resultie-
ren (Esser 1986, 1974).

2.3 Hypothesen

Aus den theoretischen Ausfiihrungen lassen sich folgende Hypothesen ableiten, die
zu .erkldren' vermogen, weshalb Befragungspersonen liber monetédre Anreize zur
Teilnahme an postalischen Befragungen motiviert werden konnen. Offensichtlich
erzeugt das dem Fragebogen beigelegte Geld neben dem Gefiihl der Reziprozitat
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auch Vertrauen bei den angeschriebenen Befragungspersonen gegentiber den For-
schern bzw. der Studie: ,Sending the money with the questionnaire is a goodwill
gesture that puts the sponsor and questionnaire in a positive light and sets the
stage for the respondent to reciprocate with an appropriate gesture of completing
the questionnaire” (Dillman 2000: 168). Allerdings darf der Geldbetrag nicht allzu
hoch sein (z. B. dem tatsichlichen Gegenwert der von der Befragungsperson zu
erbringenden Leistung entsprechen), da dann ein auf Vertrauen basierendes Re-
ziprozitatsverhaltnis von den Befragungspersonen als geschaftsmaBiger Austausch
definiert werden kann: ,Unter diesem Gesichtspunkt wird die potentielle Befra-
gungsperson dann priifen, ob diese ,Bezahlung' eine addquate Vergltung fiir ihre
Miihen darstellt" (Stadtmiiller/Porst 2005: 5).%

(1) Im Unterschied zur restriktiven Hypothese strikter Rationalitdt wird aus
austausch- und werterwartungstheoretischer Sicht erwartet, dass nicht allzu nied-
rige und nicht allzu hohe monetére Anreize zur Erh6hung der Ausschdpfungs- und
Riicklaufquoten von postalischen Befragungen — auch zu sensiblen und fiir die
Befragten heiklen oder peinlichen Fragen zur eigenen Delinquenz — beitragen, da
sie dann eher den Eindruck gewinnen, dass sich die Teilnahme lohnt bzw. ihnen
wenigstens nicht schadet (vgl. Schnell 1997: 251). Bei monetiren Leistungen im
Voraus werden die angeschriebenen Befragungspersonen eher antworten als dieje-
nigen, die keine monetaren Anreize erhalten haben.

(2) Ebenfalls wird im Unterschied zur restriktiven Hypothese strikter Ratio-
nalitdit angenommen, dass ein versprochenes Geschenk nicht zur signifikanten Er-
hohung der Ricklaufquoten postalischer Befragungen fiihrt. Im Gegenteil: Da ein
versprochenes, an Vorleistungen gekniipftes Geschenk mdglicherweise eher als ein
,symbol of distrust’ oder als der Beginn eines geschiftsmaBigen Austauschs (d. h.

6 US-amerikanische Studien und eine Vielzahl von Meta-Analysen berichten tber einen kurvi-
linearen Zusammenhang zwischen Geldbetrag und Ricklauf (Amstrong 1975; Fox/Crask/Kim
1988; James/Bolstein 1992; Warriner et al 1996; Berger 2006). Zum einen variieren die Geld-
betrdge als Schwellenwert fiir zu hohe Vorleistungen und zum anderen unterscheiden sich
die jeweiligen Studien in Thema und Design. So ist beispielsweise nicht sichergestellt, ob der
Schwellenwert fiir eine Studie zu einem unverfanglichen Thema einen giiltigen Schwellen-
wert fiir Befragungen zu heiklen Themen darstellt. Diese offene Frage eroffnet zweifelsohne
Perspektiven fiir zukiinftige Methodenforschung, in der die Geldbetrdge variiert werden. Dass
es einen kurvilinearen Zusammenhang zwischen Geldbetrag und Riicklauf gibt, ist aus Sicht
der Theorie subjektiver Werterwartung durchaus plausibel: Aus werterwartungstheoretischer
Sicht erfolgt bei einem aus der subjektiven Perspektive der befragten Person hohen Geldbetrag
ein Wechsel des kognitiven Rahmens fiir die soziale Definition der Befragungssituation (Esser
1996). Aus einer Situation des ,good will' wird in der subjektiven Wahrnehmung der Zielperson
ein Geschaftsakt, wenn der Sozialforscher den Geldbetrag zu hoch ansetzt. Diese sozialpsycho-
logische Erkldrung ist in unserem Fall kompatibel mit einer reaktanztheoretischen, der zufolge
eine Befragungsperson versucht, ihre eingeengte Freiheit fiir die Wahl zwischen Teilnahme und
Nichtteilnahme wieder herzustellen. So verweigern sie bewusst die Teilnahme, ,um ihre durch zu
hohe Incentives bedrohte personliche Freiheit wieder herzustellen” (Stadtmdiller/Porst 2005: 5).
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Antworten gegen eine Entschidigung) aufgefasst werden kann, wird es zu einer
geringen Teilnahmebereitschaft fiihren (vgl. Fox/Crask/Kim 1988). Zudem wird sich
die Befragungsperson unsicher dariiber sein, ob sie den ausgelobten Geldbetrag
auch tatsichlich erhalt; schlieBlich ist ihr das Forscherteam in der Regel unbekannt.
Wenn sie sich trotz der Bemiihungen der Forscher (z. B. informatives Anschreiben)
nicht sicher sein kénnen, das Geld nach der Beantwortung der Fragen zu erhalten,
dann werden sie in der Regel auch nicht kooperieren. Daher ist zu erwarten, dass
Befragungspersonen, denen Geld versprochen wird, seltener teilnehmen als diejeni-
gen, denen kein Geld oder Geld im Voraus geboten wird.’

(3) Des Weiteren wird bezliglich der Neigung fiir gesetzeswidrige Handlungen
und der selbstberichteten Pravalenz — insbesondere des ,ehrlichen Gestandnisses'
friiherer Delinquenz — aus handlungs- und entscheidungstheoretischer Sicht argu-
mentiert, dass es keinen zwingenden Grund gibt, weshalb Befragte, die monetire
Anreize im Voraus erhalten haben, bei Antworten vom ,wahren Wert' abweichen
sollten (vgl. Esser 1986; Reuband/Blasius 1996). Es wird daher angenommen, dass
monetdre Anreize nur Auswirkungen auf die Ausschopfung haben, aber keine auf
die (wahrheitsgemaBe) Beantwortung auch von Fragen zur Delinquenz. Nahelie-
gend wire — wie dies typischerweise bei Wahlbefragungen der Fall ist (Hartmeier/
Fontana 2006) — ein so genanntes ,Overreporting’ von Straftaten bei den Personen,
die bereits im Voraus mit einem Geldbetrag bedacht wurden. Aus Sicht des hier
vertretenen aufgeklarten handlungs- und entscheidungstheoretischen Ansatzes ist
dies jedoch recht unwahrscheinlich.

(4) Ebenso unwahrscheinlich ist aus dieser theoretischen Perspektive eine Stich-
probenselektivitdt infolge eines im Voraus gewdhrten Geldbetrages. Entsprechend der
Reziprozititsthese sollte die Gabe fiir alle Bevdlkerungsgruppen im gleichen MaBe
wirksam sein. Es ist daher zu erwarten, dass etwaige Unterscheide zwischen den Be-
fragtengruppen und den Stichproben, die entweder monetare Anreize erhielten oder
denen diese versprochen wurden, zufillig sind (vgl. Reuband/Blasius 1996: 307).

7 Frey (1997) fiihrt einen psychischen Mechanismus an, der dazu fiihren kann, dass monetire
JIncentives' zum gegenteiligen Ergebnis fiihren: ,Wenn eine von auBen kommende Interventi-
on impliziert, dass die intrinsische Motivation der betreffenden Person nicht gewdirdigt wird,
bedeutet dies eine Missachtung ihrer Beweggriinde. Die Person fiihlt, dass ihr Engagement und
ihre Kompetenz nicht geschatzt werden, was deren Wert in zwischenmenschlichen Interaktio-
nen vermindert. Auf Grund der verminderten Selbsteinschdtzung vermindert die betreffende
Person ihren Einsatz" (Frey 1997: 23). So kénnte man annehmen, dass versprochene Gegenlei-
stungen fiir einen beantworteten Fragebogen genau diese Reaktionen auslésen kdnnen, und
somit ein ,Response’ eher wenig wahrscheinlich wird.
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Formalisieren wir unsere Hypothesen, dann ergeben sich folgende Unglei-
chungen fiir die Wirkung einer Gabe im Voraus (Geldgeschenk) und einer verspro-
chenen Gabe als Gegenleistung (Entschidigung) im Vergleich dazu, dass den Befra-
gungspersonen nichts geschenkt oder versprochen wird (kein Treatment):

(1) und (2) Ausschopfung: Geldgeschenk > kein Treatment > Entschadigung

(3) Antwortverzerrung: Geldgeschenk = kein Treatment = Entschadigung

(4) Stichprobenselektivitat: Geldgeschenk = kein Treatment = Entschddigung

3 Experimentelles Design

Das Methodenexperiment wurde im Rahmen des vom Schweizerischen Nationalfonds
geforderten Projektes ,Determinanten des kriminellen Handelns: Die empirische
Uberpriifung eines erweiterten Rational Choice Modells anhand einer postalischen
Befragung in Bern" und in Kooperation mit einem an der Technischen Universitat
Dresden angesiedelten und von der DFG geférderten Projekt mit der gleichen Thema-
tik durchgefiihrt (Mehlkop/Becker 2007).2 Aus einer zufillig aus dem Einwohnermel-
deregister der Schweizer Bundeshauptstadt Bern gezogenen Datei (Einwohner Berns
zwischen 18 und 65 Jahren) mit 4.000 Adressen wurden 510 zufillig gezogene Adres-
sen nach dem Zufallsprinzip zu drei Gruppen mit jeweils 170 Personen aufgeteilt.

8 Ziel des Forschungsprojektes ist die empirische Uberpriifung eines theoretischen Modells, das zu
erklaren versucht, warum und unter welchen Bedingungen Individuen bereit sind, Straftaten zu
begehen. Nach der 6konomischen Theorie abweichenden Verhaltens ist Kriminalitét als gesell-
schaftliches Phdnomen das aggregierte Ergebnis absichtsvoller Entscheidungen und Handlun-
gen von Individuen (Becker/Mehlkop 2006). Sie begehen dann Straftaten, wenn diese aus ihrer
Sicht eher Vorteile (wie Wohlstand oder soziale Anerkennung) erbringen als legale Handlungen.
In diesem Fall versuchen sie zielgerichtet liber Straftaten, Gewinne zu erzielen, und achten
dabei darauf, dass fiir sie selbst keine nachteiligen Konsequenzen (wie etwa Strafen, soziale
Achtung oder Selbstbeschidigung) entstehen. Dieses 6konomische Grundmodell vernachlissigt
jedoch den Einfluss von individuellen Merkmalen wie etwa Fahigkeiten, Sozialisationseffekte,
internalisierte Normen sowie subjektive Wahrnehmung und Evaluation von Gelegenheiten fiir
Straftaten und ihre Erfolgswahrscheinlichkeiten, welche wiederum die Kosten-Nutzen-Abwé-
gungen und damit den Entscheidungsprozess fiir oder gegen die Ausfiihrung einer Straftat
steuern (Becker/Mehlkop 2006). Diese Einfliisse variieren zwischen den Bildungsgruppen und
sozialen Schichten. Aus theoretischer Sicht kann damit verdeutlicht werden, dass die haufig im
Alltag vertretene Hypothese, weniger gebildete Personen oder untere und drmere Sozialschich-
ten seien krimineller als die 6konomisch privilegierten Sozialschichten, auf einem 6kologischen
Fehlschluss beruht. Beriicksichtigt man die soziale Situation der Individuen, dann korrelieren
Sozialmerkmale eher mit der Auswahl von ,typischen’ Straftaten und ihrer erfolgreichen Durch-
flihrung als mit der Haufigkeit von Straftaten. Mittels einer postalischen Befragung von liber
3.000 Einwohner in Bern sollen Daten (iber deren delinquentes Handeln (Ladendiebstahl, Steu-
erhinterziehung, Schwarzfahren und Versicherungsbetrug) erhoben werden. Anhand dieser Da-
ten soll das modifizierte 6konomische Modell der Kriminalitat auf seine Tragfahigkeit tGberpriift
und seine Erklarungskraft mit der von alternativen Erklarungsansétzen verglichen werden.
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Der ersten Vergleichsgruppe (VG 1) wurde zu dem Fragebogen im Umfang
von 20 Druckseiten (DIN A4 im maschinenlesbaren Layout sowie mit Foto des Bun-
deshauses und Bundesplatzes in Bern auf dem Deckblatt einschlieBlich einer kurzen
Anleitung zum Ausfiillen des Fragebogens) und 88 Fragen eine 10-Franken-Bank-
note mit folgender Erlduterung beigefiigt: ,Als kleines Dankeschon fiir lhre wert-
volle Mitarbeit liegen diesem Schreiben 10 Franken bei. Wir freuen uns auf Ihre
Teilnahme und danken lhnen bereits an dieser Stelle bestens fiir Ihr Interesse und
Ihre Zusammenarbeit"? Der zweiten Vergleichsgruppe (VG 2) wurden 10 Franken als
Dank fiir die Beantwortung des Fragebogens versprochen, die sie per Antwortkarte
abrufen konnten: ,Nach Erhalt der Postkarte senden wir lhnen gerne ein kleines
Dankeschén — namlich 10 Franken — fiir hre wertvolle Mitarbeit zu. Wenn Sie die
Postkarte zurtickschicken, wissen wir zwar, dass Sie sich an unserer Umfrage betei-
ligt haben, nicht aber welcher der separat eingegangenen Fragebogen von lhnen
ausgefullt wurde. Ihre Anonymitét ist vollumfianglich gewdhrleistet. lhre Adresse
wird von uns geldscht, sobald wir Ihnen die 10 Franken zugestellt haben”. Die Kon-
trollgruppe (KG) erhielt lediglich den Fragebogen inklusive Anschreiben, jedoch kei-
ne monetaren Anreize.

Um diese drei Gruppen unterscheiden zu kdnnen, wurde jeder einzelne Fra-
gebogen mit einer Nummer versehen. Diese dreistellige Zahl erschien auf jeder Seite
des Fragebogens. Anhand dieser Nummer konnte der Fragebogen nach der Retour-
nierung eindeutig einer der drei Untersuchungsgruppen zugeteilt werden. Neben
der dreistelligen Nummer befand sich auf jeder Seite der Bogen auch noch eine
weitere zehnstellige Zahl, welche fiir die von uns eingesetzte Scanner-Software
(Teleform) notwendig war, die Fragebogen korrekt einzulesen. Die angeschriebenen
Personen wurden im Begleitbrief darauf aufmerksam gemacht, dass die Fragebogen
elektronisch erfasst werden und die auf dem Fragebogen aufgefiihrten Zahlen der
korrekten Verarbeitung dienen. Sie wurden — entsprechend obigen Ausfiihrungen -
dariiber aufgeklart, wieso ihre Fragebogen — trotz angefiihrter Ziffern — anonym

9 Zwei Griinde sprechen fiir die Verwendung einer 10-Franken-Banknote. Zum einen ist dieser
Geldschein der geringste Betrag in Papierform und damit leichter als eine Miinze, wodurch Por-
togebiihren eingespart werden konnen, die fiir die A-Post mit hochster Prioritat preisintensiv
sind. Zum anderen scheint der Betrag angemessen zu sein, wahrend der néchste hohere Betrag
in Papierform bereits 20 Franken betrdgt und als Anreiz weniger effektiv ist. Diese Abstufung
der Geldnoten hat uns davon abgehalten, im Experiment den Wert der ,Incentives' zu variieren,
um dadurch die Frage beantworten zu kdnnen, ob mit steigendem Wert der Gabe im Voraus
die Ausschopfungsquote zunimmt. In jlingster Zeit wurden bei einem dhnlichen Methoden-
experiment in der Schweiz positive Erfahrungen mit dem Geldwert von 10 Franken gemacht
(Diekmann/Jann 2001). Allerdings scheint heute bei einer weiten wie rasanten Verbreitung
von Mobiltelefonen der Einsatz einer Telefonkarte fiir 6ffentliche Fernsprecher im Wert von
10 Schweizer Franken — wie dies Diekmann/Jann (2001) noch mit erheblichem Erfolg prakti-
ziert haben — als materieller Anreiz wenig erfolgversprechend.
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und nicht auf eine Person riickfiihrbar sind. Lediglich eine einzige Befragungsper-
son entfernte diese ldentifikationsziffern.

Die Feldzeit erstreckte sich in der Zeit vom 6. bis zum 21. Marz 2006. Da es
uns nur um den unmittelbaren Effekt monetarer Anreize ging, wurde nicht nach-
gefasst. Der Fragebogen wurde den Befragten per A-Post, dem schnellsten Postweg
in Bern mit einer Zustelldauer von einem Tag, zugestellt. Nach Ausfiillen des Frage-
bogens konnten die Befragten diesen im beigelegten adressierten und frankierten
Briefkuvert zurticksenden.

4 Empirische Resultate

4.1 Zusammenhang von monetdren Anreizen und der Ausschopfung

In der Tat gibt es einen signifikanten Zusammenhang zwischen der Strategie, den
,Response’ mittels monetérer Anreize zu erhdhen, und dem Riicklauf von ausge-
flllten Fragebdgen (Tabelle 1). Damit werden die zuvor diskutierten Befunde iden-
tischer oder dhnlicher Methodenexperimente repliziert (vgl. Diekmann/Jann 2001;
Mehlkop/Becker 2007).

Tabelle 1 Ausschopfungsquote einer postalischen Befragung in der
Stadt Bern zum Thema Kriminalitit in Abhangigkeit von
monetdrem Anreiz (Zeitraum: 16 Tage)

Netto- Neutrale Brutto- Keine

Stichprobe  Ausfélle  Stichprobe Teilnahme Teilnahme  Riicklauf

Kontrollgruppe 170 3 167 102 65 38,9%
VG 1: Beigelegt 170 5 165 61 104 63,0%
VG 2: Versprochen 170 5 165 109 56 33,9%
Insgesamt 510 13 497 272 225 45,3%

Lambda = 0,181

10 Um eine vordergriindige Sensibilisierung der Befragten auf das Untersuchungsthema, namlich
Determinanten der individuellen Delinquenz zu vermeiden, wurde die Studie unter das Motto
JLebensqualitdt und Kriminalitat in Bern" gestellt. Dieses Motto greift auch derzeitige Diskus-
sionen in der Berner Offentlichkeit auf. Fiir den Einstieg wurden Sachverhalte wie dringende
Probleme der Stadt Bern, Einschdtzung der Arbeit der Berner Polizei und der &ffentlichen Si-
cherheit, eigene Viktimisierung sowie Fragen zum Lebensalltag und zu sozialen Normen heran-
gezogen (vgl. Porst 1999).
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Anhand der Versuchsbedingung kann der Vorhersagefehler fiir die Ausschopfungs-
quote um 18% reduziert werden. Sie betrdgt — ohne jegliches Nachfassen und
abzuglich der Ausfélle — insgesamt rund 45% und ist fiir die Gruppe der Befragten,
die das Geld im Voraus erhielten, mit 63% am hdochsten, gefolgt von der Kon-
trollgruppe (39%)." Am geringsten ist mit einer Quote von 34% — wie ebenfalls
theoretisch erwartet — die Ausschépfung fiir die Gruppe der Befragten, denen das
Geld versprochen wurde (vgl. Diekmann/Jann 2001)." Von den 56 Personen aus der
VG 2 haben 49 Personen die Karte rechtzeitig retourniert und als Gegengabe auch
die 10 Franken erhalten. Da weniger Personen die Karte als den Fragebogen zuriick
geschickt haben, ist die Wahrscheinlichkeit, dass sich Personen Geld erschlichen
haben, gering.

Die (mittels logistischer Regression geschitzte) relative Chance, einen ausge-
flillten Fragebogen zu erhalten, ist mit Geld als bedingungslose Vorleistung mehr als
doppelt so hoch als ohne jeglichen Anreiz (Tabelle 2). Bei Kontrolle der Zeitabhingig-
keit des Riicklaufs ist die Teilnahmebereitschaft der Personen, die bereits im Voraus
den Geldbetrag von 10 Franken erhalten haben, um (2,039 - 1) * 100% = 104% hdher
pro Zeiteinheit als die der Kontrollgruppe. Die Riicklaufquoten sind bei den Befragten,
denen das Geld im Tausch gegen den ausgefiillten Fragebogen versprochen wurde,
niedriger als fir die Kontrollgruppe, aber die Unterschiede sind statistisch nicht signi-
fikant. Ohne dass wir die tatsachlichen sozialen und psychischen Mechanismen ken-
nen, die dem Riicklauf unter verschiedenen Versuchsbedingungen zugrunde liegen,
kann jetzt schon festgehalten werden, dass — gemessen am Ergebnis — die austausch-
und werterwartungstheoretischen Hypothesen durch unsere Befunde gestiitzt wer-

n Im Vergleich dazu seien die Riicklaufquoten fiir ein dhnliches Methodenexperiment genannt,
das wir in Dresden durchgefiihrt haben (Mehlkop/Becker 2007). Insgesamt lag in Dresden der
Riicklauf bei rund 40%. Rund 52% der im Voraus mit Geld ,beschenkten' Befragungspersonen
schickten den Fragebogen zurtick, aber nur 28% der Befragten in der Kontrollgruppe. Eine Ver-
gleichsgruppe, der das Geld gegen Leistung versprochen wurde, gab es nicht. Es sei nochmals
betont, dass diese Ausschépfung bei mit einem heiklen Thema, einem relativ langen Fragebogen
und ohne Nachfassen erreicht wurden. Fiir die Ausfille ist noch zu erwdhnen, dass fiinf der 170
Berner Befragungspersonen in der ersten Experimentalgruppe das Geld zusammen mit dem
unausgefiillten Fragebogen zurlickgeschickt haben. Bei den anderen acht Ausféllen war die
Adresse nicht mehr aktuell oder der Adressat verstorben. Ahnliches kann fiir das Experiment in
Dresden berichtet werden: Fiinf von 100 Personen aus der Gruppe mit Geldgeschenk haben den
Fragebogen zwar unausgefiillt, aber mit der 5-Euro-Banknote zuriickgeschickt, und eine Per-
son hat einen ausgefiiliten Fragebogen zusammen mit der 5-Euro-Banknote zuriickgeschickt
(Mehlkop/Becker 2007).

12 Dass unsere Riicklaufquoten etwas niedriger sind als beim Experiment von Diekmann/Jann
(2001), hat mehrere Griinde. Nicht nur, dass wir mit einer sensiblen und heiklen Thematik an
die Befragungspersonen herangetreten sind, sondern es ist zu beriicksichtigen, dass Diekmann/
Jann (2001) auf eine selektive Stichprobe zurtickgreifen. Es handelt sich bei den Autoren um
eine Nachbefragung von Personen, die bereits telefonisch interviewt wurden. In unserem Fall
hingegen liegt eine Erstbefragung vor. Auch ist unsere Feldzeit mit 16 Tagen weitaus kiirzer.
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den. Die Hypothese der strikten Rationalitat halt wiederum — wie in anderen Studien
auch — nicht der Empirie stand.

Tabelle 2 Gruppenunterschiede in der Ausschopfung in Abhangigkeit
von monetiarem Anreiz (odds ratios)

Logistische Regression Cox-Regression
Kontrollgruppe 1 1
VG 1: Beigelegt 2,675 2,039
VG 2: Versprochen 0,806 0,821
Pseudo-R2 (McFadden) 0,047 0,013
N 497 497

**p < 0,001

Unseren Befunden zufolge diirfte der Einsatz von monetdren Anreizen nicht nur
effektiv, sondern auch kostengiinstiger sein als andere Strategien und MaBnahmen,
um den Ricklauf zu erhéhen. Denn je mehr Personen im Zeitfenster vor dem Nach-
fassen den Fragebogen beantworten und zurilicksenden, desto kleiner wird die Risi-
komenge derjenigen, die nochmals angeschrieben werden miissen und daher auch
Kosten verursachen. Diese Vermutung wird zundchst anhand der mittleren Dauer
des Riicklaufs tberpriift, da davon der Einsatz von Nachfassaktionen im Sinne der
TDM nach Dillman (2000) abhzngt.

Die in Abbildung 1 dargestellten Uberlebenswahrscheinlichkeiten — die re-
lativen Anteile derjenigen, die zu den einzelnen Zeitpunkten den Fragebogen noch
nicht retourniert haben (Blossfeld/Rohwer 1995) — unterstiitzen unsere vorherigen
Befunde. So erfolgt im Beobachtungszeitraum von 16 Tagen der Riicklauf am ehes-
ten fiir die Gruppe, die Geld im Voraus erhalten hat, gefolgt von der Kontrollgruppe
und dann erst der Gruppe, der Geld nach erbrachter Leistung in Aussicht gestellt
wurde. Bis ein Viertel der Fragebogen zuriickkommt, und damit noch drei Viertel
der ,Risikomenge' iberlebt haben, vergehen bei der im Voraus beschenkten Gruppe
5 Tage, bei der Gruppe, der das Geld versprochen wurde, knapp 11 Tage und schlie3-
lich bei der Kontrollgruppe 9 Tage. Die Zeitdifferenzen sind entsprechenden Tests
— wie etwa Log-Rank-Test oder Wilcoxon-Test — zufolge signifikant. Nur fiir die
Befragungspersonen, denen zum Fragebogen eine 10-Franken-Banknote beigelegt
wurde, kann ein Median von 9 Tagen errechnet werden. Am wenigsten effizient
und effektiv erweist es sich dabei wiederum, den Befragungspersonen Geld zu ver-
sprechen.
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Abbildung 1 Uberlebenswahrscheinlichkeiten fiir den Riicklauf in
Abhéngigkeit von monetiren Anreizen
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Dieser Befund kann mit einem allgemeinen handlungstheoretischen Ansatz wie der
JFrame Selection Theory" (Esser 1996; Kroneberg 2007) differenziert beschrieben
werden: Personen, welche die Reziprozitdtsnorm internalisiert haben, handeln nach
dieser, indem sie bei gegebener Vorleistung einen kognitiven Rahmen aktivieren,
der die Gegenleistung als addquate Handlungsweise (,habit’) beinhaltet (vgl. Esser
1990): Folglich wird der Fragebogen sofort nach Erhalt und ohne viel Nachden-
ken wahrheitsgemaB ausgefiillt und rasch zuriickgesendet. Bei Personen, denen das
Geld lediglich versprochen wurde, sollte der kognitive Reziprozitdtsrahmen nicht
greifen. Das sollte deswegen nicht der Fall sein, weil das in Aussicht gestellte Geld
an sich keine Reziprozitat beinhaltet, auf die reagiert werden muss. Daher wird der
kognitive ,Frame’ fiir Reziprozitat nicht aktiviert und die Reziprozitdtsnorm kommt
nicht zum Tragen. Das versprochene Geld ist — wie bereits im theoretischen Teil
ausgefiihrt — das Angebot fiir einen Tausch ,Geld gegen Antwort Der Tausch kann
von der Befragungsperson akzeptiert oder abgelehnt werden, aber an sich generiert
der Tausch keine Reziprozitat. Da dann der angemessene ,reciprocity frame' nicht
aktiviert wird, sollte in der VG 2 (Geld versprochen) ein mehr oder weniger lang
andauerndes Résonieren tiber Kosten und Nutzen einer Teilnahme eine deutlich
groBere Rolle spielen als in der VG 1 (Geld im Voraus). Wegen eines fehlenden ko-
gnitiven Rahmens dauert die Evaluation von Handlungsalternativen (Teilnahme'
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oder Verweigerung’) und Entscheidung fiir eine bestimmte Handlung vergleichs-
weise langer. Anhand der Uberlebenswahrscheinlichkeiten in Abbildung 1 sehen wir
entsprechende indirekte Hinweise fiir diese Ad hoc-Interpretation: Da die Personen
in der VG 2 (Geld versprochen) bei einem fehlenden kognitiven Rahmen lange Gber
eine angemessene Reaktion auf den postalischen Fragebogen nachdenken miissen,
brauchen sie vergleichsweise ldnger, um den Fragebogen zuriickzuschicken. Wohl-
gemerkt kdnnen wir keinen direkten Test fiir diese Interpretation liefern, da wir die
entscheidenden Mechanismen wie kognitive Rahmen und gespeicherte Handlungs-
routinen nicht erhoben haben. Zudem miissten wir diese auch bei den Nonrespon-
denten erheben.

Ungeachtet dessen werden insgesamt die Befunde von Brennan (1992), Hark-
ness et al. (1998) sowie von Arzheimer/Klein (1998) unterstiitzt. Unsere Befunde
fir die Dauer, bis eine entsprechende Riicklaufquote erreicht wird, sprechen dafiir,
dass lber Geld im Voraus erhebliche organisatorische Aufwendungen und Kosten
eingespart werden kdnnen, die wegen Nachfassaktionen auch bei denen entstehen
wirden, die zur Antwort bereit sind, sich aber mit dem Riicksenden Zeit lassen
(Berger 2006: 92)."

4.2 Zusammenhang von monetdren Anreizen und Datenqualitat

Auch hinsichtlich der Neigung wie Pravalenz fiir Delinquenz werden unsere An-
nahmen empirisch unterstiitzt (Tabelle 3 und 4). Fehlende Werte zu mdglichen
Straftaten wie Ladendiebstahl, Steuerhinterziehung, Versicherungsbetrug oder
Schwarzfahren sind zufillig tiber die Kontroll- und Vergleichsgruppen verteilt. Da-
her werden sie nicht weiter berlicksichtigt. Zwar neigen einerseits Personen, denen
entweder ein Geldbetrag im Voraus zugeschickt oder versprochen wurde, eher als
die Kontrollgruppe dazu, keinen Ladendiebstahl, keinen Steuerbetrug oder keine
Schwarzfahrten zu begehen. Andererseits wiirden sie eher als Personen in der Kon-

13 Unter dem Kostengesichtspunkt — und wir sehen, dass mit monetéren Vorleistungen der Riick-
lauf rascher erfolgt und hierbei eine Kostenersparnis gegeben ist, wenn weitere Schritte der
TDM nicht mehr notwendig sind — ware schlieBlich noch der Schwellenwert fiir die ,Incentives'
auszuloten. Bei Geldbetrégen von 5 Euro oder 10 Franken pro Befragungsperson missen in For-
schungsantragen gewisse Uberzeugungsarbeiten geleistet werden, da bei gréBeren Stichproben
hohere Summen als ,Geschenke' eingesetzt werden. In zukiinftigen Methodenexperimenten
konnten die Geldbetrdge abgestuft zwischen 0 bis 100 Euro bzw. Franken variiert werden und
in Beziehung zum Riicklauf gesetzt werden. Dadurch lasst sich beurteilen, ob es einen Grenz-
nutzen fiir die Befragten gibt, und ob Forscher einen Schwellenwert (die zweite Ableitung des
geschitzten Grenznutzens) beriicksichtigen miissen. Vom Nutzen solcher Methodenexperimente
sind dann die Sponsoren zu {iberzeugen.
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trollgruppe ihre Versicherung betriigen. Aber diese Unterschiede sind statistisch in-
signifikant und daher zufillig.

Da essich den drei miteinander verglichenen Gruppen um Zufallsstichproben
handelt, sind Abweichungen vom ,wahren Wert' bei allen Personen gleich wahr-
scheinlich. Bereits gewdhrte oder versprochene Geldbetrage sind keine kausalen
Faktoren, die wegen sozialer Erwiinschtheit oder ,sponsorship effects' zum systema-
tischen ,Overreporting’ von intendierten gesetzeswidrigen Handlungen fiihren.

Tabelle 3 Neigung zu intendierten Straftaten
(odds ratios, geschitzt mit logistischer Regression)

Ladendieb- Steuerbetrug  Versicherungs-  Schwarzfahren
stahl betrug
Kontrollgruppe 1 1 1 1
VG 1: Beigelegt 0,6 0,6 1.2 09
VG 2: Versprochen 0,6 0,5 1.7 0,6
Pseudo-R2 (McFadden) 0,009 0,013 0,007 0,010
N 199 200 199 197

In ebenfalls unsystematischer Weise variieren die Berichte der Befragten liber von
ihnen bereits begangene Straftaten (siehe Modell 1 in Tabelle 4). Zwar geben die-
jenigen Personen, die bereits den Geldbetrag erhalten haben, in einem geringeren
MaBe an, bereits Gesetze libertreten zu haben, als die anderen beiden Gruppen.
Jedoch sind — auch bei Kontrolle des Alters (sieche Modell 2) — die Unterschiede der
Pravalenzraten zwischen den drei Gruppen wiederum statistisch insignifikant. Wei-
terflihrende Analysen haben ergeben, dass sich die Kontroll- und Vergleichsgruppen
auch nicht hinsichtlich von Merkmalen (Gesetzestreue, Achtung von Eigentums-
rechten, materialistische Orientierung, etc.) unterscheiden, die mit Delinquenz kor-
relieren (Becker/Imhof/Raimann 2007).

Erste Analysen der Hauptuntersuchungen fiir Bern und Dresden belegen,
dass Neigung wie Préavalenz fiir Straftaten mit der Akzeptanz sozialer Normen (wie
etwa Eigentumsrechte, Reziprozitat etc.) korrelieren (Becker/Imhof/Raimann 2007):
Personen, die solche Normen internalisiert haben, neigen bei Kontrolle subjektiv er-
warteter Nutzen und Kosten sowie subjektiv erwarteter Erfolgs- und Entdeckungs-
wahrscheinlichkeiten signifikant seltener zu delinquentem Handeln.
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Tabelle 4 Prédvalenz fiir Straftaten
(odds ratios, geschitzt mit logistischer Regression)

Ladendieb- Versicherungs-

stahl Steuerbetrug betrug Schwarzfahren
Modell 1 2 1 2 1 2 1 2
Kontrollgruppe 1 1 1 1 1 1 1 1
VG 1: Beigelegt 0,6 0,5 03 03 0,3 0,2 09 09
VG 2: Versprochen 11 1.2 0,1 0,1 1,2 11 0,5 0,5
Alter 1,2* 1.2 15 1,0
Alter2 0,9* 1.1 09 1,0

Pseudo-R2 (McFadden) 0,016 0,067 0,076 0,097 0046 0,094 0,013 0,126
N 199 196 199 196 199 196 199 196

*p<0,05

Im Sinne der ,Frame Selection Theory' nach Esser (2003) und des darauf basierenden
Modells wertrationalen Handelns (Kroneberg 2007) deliberieren diese Personen
nicht tber eigenes delinquentes Verhalten, sondern streichen illegale Handlungs-
alternativen aus ihrem Set wahlbarer Handlungen und prozessieren quasi-auto-
matisch ausschlieBlich legale Handlungsalternativen. Demzufolge wére umgekehrt
nicht ausgeschlossen, dass delinquente Personen, die durch Gewahrung eines ,pre-
paid monetary incentives' mit der Reziprozitdtsnorm konfrontiert werden, eher
dazu neigen, das Geld einzustecken ohne mit der Beantwortung des Fragebogens
eine Gegenleistung zu liefern. Personen, die eine Reziprozitdtsnorm internalisiert
haben, reagieren auf die ,Inventives' mit einem kognitiven ,Frame': Das Geld wird
als Vorleistung Anderer interpretiert und damit der Bezugsrahmen ,Gegenleistung'
aktiviert. Der Fragebogen wird ausgefiillt und zuriickgesendet. Menschen, die hin-
gegen die Reziprozitdtsnorm nicht internalisiert haben, wiagen Kosten und Nutzen
der Teilnahme bzw. den Wert von monetidren Gaben ab. Die Vermutung, ob insbe-
sondere Personen mit delinquentem Verhalten die Gabe im Voraus zwar kassieren,
aber nicht antworten, kann allerdings nur mit Informationen Gber Nonrespon-
denten Uberprift werden. Diese liegen in unserem Fall nicht vor. Sollte diese Ver-
mutung zutreffen, dann wére bei einem Einsatz von ,prepaid monetary incentives'
nicht ausgeschlossen, dass sowohl die realisierte Stichprobe selektiv ist als auch die
Neigung wie Prdvalenz fiir Straftaten systematisch unterschétzt wird. Aber unsere
Befunde belegen zumindest fiir die Respondenten eindeutig: Sowohl bei der Nei-
gung als auch fiir die Pravalenz fiihren monetare Anreize bei den Befragten nicht
zu verzerrten Angaben liber eigene Delinquenz.



Becker/Imhof/Mehlkop: Die Wirkung monetérer Anreize auf den Riicklauf ... 151

4.3 Zusammenhang von monetédren Anreizen und Stichprobenzu-
sammensetzungen

Auch wenn monetére Anreize nicht mit systematischem Antwortverhalten einher-
gehen, ist nicht ausgeschlossen, dass sie aufgrund der signifikanten Unterschiede
in den Ausschdpfungen zu selektiven Stichproben flihren. Da wir in der Haupterhe-
bung dem Fragebogen einen Geldbetrag von 10 Franken im Voraus beifligen, ist es
interessant, zu wissen, ob sich die Gruppe der im Voraus Beschenkten in Bezug auf
sozialstrukturelle Merkmale und Korrelate mit Delinquenz von den anderen beiden
Gruppen unterscheidet. Sollte dies der Fall sein, kdnnte dies auch ein Problem fiir
die Interpretation der erhobenen Daten bedeuteten.

Allerdings ist eine Beurteilung mit gewissen Unsicherheiten behaftet. Ers-
tens ist die Verteilung von Einstellungen und Werthaltungen zur Delinquenz in der
Grundgesamtheit unbekannt, so dass es nicht mdglich ist, Abweichungen in den
Stichproben beurteilen zu kénnen. Das ist jedoch flir unsere Problemstellung uner-
heblich. Zweitens ist die Verteilung dieser Strukturen auch fiir die Ausgangsstichpro-
ben — sprich fiir die Vergleichs- und Kontrollgruppen — unbekannt. Aus stichpro-
bentheoretischen Griinden kdnnen wir nur vermuten, dass aufgrund der zufélligen
Ziehung dieser Teilstichproben keine systematischen Unterschiede zwischen diesen
bestehen. Drittens haben wir die Schwierigkeit, dass wir unterstellen missen, dass
etwa die Referenzgruppe — in unserem Fall ist es die Gruppe, die kein ,treatment’ er-
hielt — diejenige ist, bei der am ehesten eine Stichprobe realisiert werden kann, die im
oftmals missverstandenen Methodenjargon als ,représentativ' bezeichnet wird (vgl.
Potter/Rendtel 1993). Daher haben folgende Analysen, die nicht mit so genannten
Reprasentativititsstudien zu verwechseln sind, eher einen explorativen Charakter.

Zunichst ist festzustellen, dass in Bezug auf sozialstrukturelle Merkmale
wie etwa Alter, Geschlecht, Nationalitat, Bildungsniveau und Schichtzugehorigkeit
keine signifikanten Unterschiede zwischen den Gruppen, denen entweder Geld bei-
gelegt oder versprochen wurde, und den Befragten, die keine monetédre Anreize
erhielten, bestehen (Modell 1 in Tabelle 5)."* Gleiches gilt fiir Bewertungen von
Werthaltungen und Verhaltensweisen wie etwa Beitrag zum Allgemeinwohl, Ach-
tung der Eigentumsrechte anderer Personen, Verwerflichkeit von Bereicherung auf
Kosten anderer oder strikte Gesetzestreue (Modell 2 in Tabelle 5).

14 Allerdings besagt dieser Befund nicht, inwieweit die Sozialstruktur der realisierten Teilstich-
proben mit der in der Grundgesamtheit tibereinstimmt. So wissen wir beispielsweise nicht, ob
die realisierten Stichproben durch einen Bildungsbias gekennzeichnet sind (Hartmann/Schimpl-
Neimanns 1993). Mit einiger Sicherheit kann jedoch gemutmaBt werden, dass alle drei Teil-
stichproben in ihrer sozialstrukturellen Zusammensetzung in gleichem MaBe mehr oder weni-
ger gut mit der Grundgesamtheit tibereinstimmen.
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Andere Befunde liegen fiir die Bewertung von ausgewahlten Strafdelikten
wie etwa Ladendiebstahl, Versicherungsbetrug, Schwarzfahren oder Steuerhin-
terziehung vor (Modell 3 in Tabelle 5). Einerseits sehen Personen, denen Geld als
Gegenleistung in Aussicht gestellt wurde, einen Versicherungsbetrug als weniger
schlimm an als Personen, die keine monetidren Anreize erhielten. Andererseits fin-
den Personen, denen ein Geldbetrag versprochen wurde, das Schwarzfahren ver-
werflicher als die Kontrollgruppe. Die Personen, die einen Geldbetrag im Voraus
erhielten, unterscheiden sich bei ihren Bewertungen nicht signifikant von der Kon-

trollgruppe.

Tabelle 5

Selektivitat der Stichproben durch monetére Anreize

(odds ratios, geschétzt mit multinomialer Logit-Regression)

Modell

GB

GV

GB

GV

GB

GV

Sozialstruktur

Alter

Mann

Frau

Nicht-Schweizer
Schweizer

Niedrige Bildung

Mittlere Bildung

Hohe Bildung
Arbeiterschichten
Mittelschichten

Héhere Schichten
Einstellung zu...

Beitrag zum Allgemeinwohl
Schutz der Eigentumsrechte
Egoistische Bereicherung
Gesetzestreue

Negative Bewertung von...
Ladendiebstahl
Versicherungsbetrug
Schwarzfahren

Steuerhinterziehung

1.3
1,6

0,7
0,5

0.3
0,7

19
0,5

0.9
0,7
1.5
0,9

1,2
0,7
1,0
1.3

0,8
1,1
1.1
0.9

1,2
0,6*
1,5%
13

Pseudo-R2 (McFadden)
N

0,041
194

0,025
200

0,026
199

GB = Geld beigelegt (d. h. Gabe im Voraus) und GV = Geld versprochen (d. h. Entschddigung in Aussicht gestellt)

*p<005
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Folgendes Fazit lasst sich aus diesen Befunden ziehen: Wenn davon ausgegangen
wird, dass ein monetarer Anreiz eher zu selektiven Stichproben fiihrt als ein ,non-
treatment’, dann weisen unsere Befunde darauf hin, dass dies nur in dem Falle
zutreffend ist, wenn ein monetarer Anreiz als Entschddigung fiir das Ausfiillen
und Riicksenden des Fragebogens in Aussicht gestellt wird. Hingegen resultiert ein
bedingungslos im Voraus beigelegter Geldbeitrag nicht — wie man dies eher erwar-
ten wiirde — in selektiven Stichproben. Diese Befunde gelten auch fiir eine Viel-
zahl anderer Items (Deprivation, Anomie oder psychische Dispositionen wie etwa
Spontaneitat, Risikobereitschaft, Empathie, Egozentrik, Sublimation etc.), die wir
aus Griinden der Redundanz nicht explizit prisentieren.

5  Zusammenfassung und Diskussion

Ziel des vorliegenden, im Rahmen einer Bevdlkerungsumfrage in Bern durchgefiihr-
ten Methodenexperimentes war es, fiir eine postalische Befragung empirisch fest-
zustellen, ob materielle Anreize auch bei sensiblen und fiir die Befragungspersonen
maglicherweise heiklen Fragen zur eigenen Delinquenz (Ladendiebstahl, Steuer-
hinterziehung, Schwarzfahren und Versicherungsbetrug) die Riicklaufquote in be-
deutsamer Weise fordern. In der experimentellen Versuchsanordnung wurden drei
Gruppen unterschieden: Der ersten Untersuchungsgruppe wurde dem Fragebogen
eine 10-Franken-Banknote beigefligt; der zweiten Untersuchungsgruppe hingegen
wurden 10 Franken versprochen, wenn sie den Fragebogen beantworten und ter-
mingerecht zurtickschicken. Die Kontrollgruppe erhielt kein zusétzliches ,treatment.
Aus der Perspektive der strikten, d. h. 6konomistischen Rationalitdt war theoretisch
zu erwarten, dass die monetdre Vorleistung nicht zur Steigerung des Ricklaufs
beitragt, da die Befragungspersonen das Geld nehmen, aber keine Gegenleistung
erbringen. Hingegen wire es fiir die Befragten, denen Geld versprochen wurde,
unter der Voraussetzung, die 10 Franken kompensieren ihre Mihen und Anstren-
gungen, auch rational, den Fragebogen auszufiillen, um an das Geld zu gelangen.
In diesem Falle hatten versprochene monetdre Anreize eine positive Wirksamkeit
auf den Riicklauf bei postalischen Befragungen. Jedoch belegen empirische Studien
das Gegenteil: In der Regel beantworten Personen, die bedingungslos im Voraus
Geld erhalten haben, den Fragebogen eher als Personen, denen Geld fiir den Fall der
Antwort versprochen wurde. Oftmals ist der Riicklauf bei der letzten Gruppe sogar
niedriger als flr eine Kontrollgruppe, denen kein monetarer Anreiz zukam.

Dieses scheinbare Paradox der Teilnahme an einer wissenschaftlichen Be-
fragung 16st sich auf, wenn austausch- und werterwartungstheoretische Erkla-
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rungsansitze herangezogen werden. Aus dieser theoretischen Perspektive wird
angenommen, damit mit einer monetaren Vorleistung seitens der Forscher eine
Verpflichtung zur Reziprozitdt bei den Befragungspersonen entsteht, deren Ein-
haltung einen Nutzen fiir sie als kooperative Akteure erbringt. Eine bedingungslose
monetare Vorleistung stellt offensichtlich eine vertrauensbildende MaBnahme dar,
die notwendig scheint, damit eine befragte Person ihr unbekannten Forschern (sen-
sible) Informationen auf gezielte Frage zur Verfiigung stellt. Versprochenes Geld ist
dagegen kontraproduktiv: Da Befragungspersonen sich trotz des Versprechens der
Forscher nicht sicher sein kdnnen, das Geld nach Beantwortung der Fragen tatsach-
lich zu erhalten, werden sie in der Regel auch nicht kooperieren.

Auch wenn wir die theoretisch angefiihrten sozialen und psychischen Me-
chanismen nicht direkt gemessen haben, und das ist in jedem der uns bekannten
Methodenexperimente ebenfalls das Problem, so werden — gemessen an den ,treat-
ments' und ,outcomes’ — unsere Modellliberlegungen durch die vorgelegten em-
pirischen Befunde gestiitzt. Sofortige monetére Leistungen férdern auch bei Fra-
gen zur Delinquenz den Riicklauf einer postalischen Befragung. Ohne Nachfassen
antworteten innerhalb von zwei Wochen bis zu zwei Drittel der Befragten, denen
10 Schweizer Franken zum Fragebogen beigelegt wurden. In Kombination mit zwei
Nachfassaktionen gemaB der ,Tailored Design Method' (TDM) von Dillman (2000)
ware eine zufriedenstellend hohe und von geringerer Selektivitat gekennzeichnete
Riicklaufquote zu erwarten. Méglicherweise ist diese Einschdtzung sehr optimis-
tisch. Denn mit zunehmender Dauer, mit der eine Vorleistung zuriickliegt, verblasst
moglicherweise das ,Geflihl der Reziprozitat''™ In einigen Féllen diirfte eine Auffri-
schung (ber ein Erinnerungsschreiben kaum gelingen, so dass die Riicklaufquote
unter dem erwartbaren Optimum liegen wird.

Offensichtlich gibt es auch keine unbeabsichtigten Einfliisse beim Antwort-
verhalten der Befragten. Ein systematisches ,overreporting' von bereits begangenen

15 Dass diese Einschdtzung nicht zu optimistisch ist, zeigen die Riickldufe fiir unsere in der
Zwischenzeit abgeschlossene Haupterhebung. Von 2.854 Fragebdgen der Brutto-Stichprobe
(neutrale Ausfille: 5,2%) kamen nach zweimaligem Nachfassen insgesamt 2.230 verwertbare
Fragebdgen in der Feldzeit zuriick. Die Ausschopfungsquote betrdgt somit rund 78%. Davon
haben 41 Personen (fast 20%) zusitzlich zum ausgefiillten Fragebogen auch die 10 Franken
zuriickgeschickt. Von den 624 Verweigerern schickte mehr als die Halfte (343 Personen) den
Geldbetrag von 10 Franken zusammen mit dem leeren Fragebogen zuriick (unter anderem mit
Bemerkungen, dass sie unentgeltlich mitmachen wollen oder dass wir Forscher uns davon einen
Kaffee leisten sollten). Nach der Feldzeit erreichten uns 70 teils ausgefiillte, teils leere Frage-
bogen. Auch hierbei sandten 17 Befragungspersonen den Geldbetrag zuriick; eine davon — aus
welchen Griinden auch immer — sogar den doppelten Betrag von 20 Franken. Die Retournie-
rung der Geldbetrdge nach nicht erbrachter Leistung spricht fiir die Reziprozitatsthese an sich
und auch fiir das austauschtheoretische Argument, dass sich Befragte in einem unerwiinschten
Abhingigkeitsverhaltnis sehen, wenn sie nicht kooperieren.
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Straftaten oder der Privalenz infolge sozialer Erwiinschtheit, die wiederum durch
monetdre Anreize ausgeldst werden kdnnte, konnte nicht festgestellt werden. Ver-
weigerungen von Fragen zu Straftaten hdngen auch nicht davon ab, ob monetare
Anreize (nicht) gewihrt oder versprochen wurden. Ebenso gibt es keine Hinweise
dafiir, dass bedingungslos im Voraus gewahrte Anreize zu selektiven Analysestich-
proben fiihren.

Unsere Befunde unterstiitzen bereits vorliegende Methodenexperimente
(Mehlkop/Becker 2007; Berger 2006) und belegen dartiber hinaus, dass es auch fiir
eine Studie, in der die Befragungspersonen aufgefordert werden, selbst lber ihr
rechtswidriges Verhalten zu berichten, sinnvoll wire, monetare Anreize sofort und
bedingungslos zu liefern. Allerdings sind wir davon iberzeugt, dass der lberra-
schend deutliche Erfolg unserer Bemiihungen, eine hohe Riicklaufquote zu erzie-
len, auch auf sorgfdltigen Vorarbeiten basiert. Der zuletzt eingesetzte Fragebogen
wurde zwei kognitiven Pretests unterzogen. Des Weiteren wurde er in einer webba-
sierten Online-Befragung unter Berner Studierenden getestet (Becker/Imhof/Rai-
mann 2007). Sowohl bei der Gestaltung des Anschreibens als auch des Fragebogens
wurden die Empfehlungen von Stadtmiiller und Porst (2005), Porst (2000, 2001)
und von Dillman (2000) umgesetzt. Offensichtlich war die zugesicherte Anonymitat
lberzeugend und auch die Erlauterung der Kennziffern auf dem oberen Rand des
Fragebogens als Justierungs- und Erkennungspunkte fiir das maschinelle Einlesen
erschien den Befragungspersonen transparent. Und schlieBlich wurde an die Koo-
perationsbereitschaft der Befragungsperson appelliert und die Bedeutsamkeit ihres
Beitrags fir die Sozialwissenschaft im Allgemeinen und fir die schweizerische For-
schung im Besonderen hervorgehoben.

In theoretischer Hinsicht sind die zentralen Mechanismen weiterhin un-
geklart, warum Befragungspersonen eher antworten, wenn sie beim Erstkontakt
zusatzlich zum Fragebogen bedingungslos im Voraus Geld erhalten, als wenn ih-
nen ein Geldbetrag fiir den Fall in Aussicht gestellt wird, dass sie den Fragebogen
ausfiillen und zuriickschicken. Zwar sprechen die vorliegenden Befunde fiir die
Theorie subjektiver Werterwartung im Allgemeinen und fiir die Reziprozititsthese
im Besonderen. Aber das ist noch lange keine Gewdahr dafiir, dass diese Theorien
zutreffend sind, wenn nicht empirisch nachgewiesen wird, dass die prognostizier-
ten Mechanismen sowohl der Kosten-Nutzen-Abwéagung als auch der Reziprozi-
tat tatsdchlich fiir den Riicklauf verantwortlich sind (Hedstrom/Swedberg 1998).
Deren genaue Kenntnis — also der Mechanismen und Prozesse in der ,black box' —
bedient nicht einen Methodenfetischismus oder eine theoretische Eitelkeit nach
dem Motto: ,Haben wir doch schon immer gewusst". Vielmehr kann dieses Wissen
dazu beitragen, den Riicklauf im Weberschen Sinne ursachlich zu verstehen und
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dadurch auch besser kontrollieren und steuern zu kénnen. Damit ware die Moglich-
keit eingeschlossen, die Ausschdpfung bei gleichzeitiger Vermeidung von Selektivi-
taten noch weiter zu steigern als dies bislang der Fall ist. Dazu reicht es sicherlich
nicht aus, lediglich sozialstrukturelle Merkmale der Verweigerer in Erfahrung zu
bringen. Vielmehr bendtigen wir fiir alle Befragungspersonen exakte Informationen
tber ihre Griinde fiir Kooperation und Verweigerung. Erst dann kénnen weitere
MaBnahmen ergriffen werden, um auch potentielle Verweigerer zur Teilnahme an
postalischen Befragungen zu motivieren oder gar Verweigerer zu Teilnehmern zu
konvertieren (Neller 2005). Als erwiinschter Nebeneffekt kénnte sich eine geringere
Selektivitat von realisierten Stichproben ergeben. Darauf kommt es eher an als blo3
auf die quantitative Ausschépfung (Koch 1998; Potter/Rendtel 1993).
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