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4.1 Ein psychologisches Modell unternehmerischen Erfolgs

und einige empirische Ergebnisse

Michael Frese”

Im folgenden méchte ich ein psychologisches Modell beschreiben und einige empirische
Ergebnisse dazu berichten.' Ich habe mich immer gewundert, warum die Handlungen
des Unternehmers nicht im Vordergrund der empirischen Forschung iiber Unterneh-
mertum stehen. Denn es sind letztlich die Handlungen, die zum unternehmerischen Er-
folg beitragen (natiirfich jeweils beeinfluBt durch die Umstinde). Ergo milssen auch die
Handlungen des Unternchmers und der Unternehmerin im Zentrum der Aufmerksamkeit

der Forschung stehen.

Arbeits- und organisationspsychologische Theoricn haben sich seit langem mit der Fra-
ge beschiftigt, in welcher Weise Handlungen zu Héchstleistungen beitragen (Hacker,
1986) (Hacker, 1992) und wie solche Handlungen reguliert werden. Im folgenden
mochte ich nun ein Modell berichten, das versucht, die Handlungen des Unternehmers
in den Vordergrund zu stelien. Allerdings taucht im GicBen-Amsterdam-Modell (vgl.
Abb. 1) der Begrifl Handlung nicht als eigencs Kistchen auf. Dennoch ist cr der zentrale
Angelpunkt des Modells. Denn wir wi;isen, daB Handlungen durch die jeweiligen Ziele
und die jeweiligen Handlungsstrategien wesentlich determiniert werden. Es sind nun
letztlich die Handlungsstrategien, die zum Erfolg beitragen. Lassen Sie mich kurz das

Modell ertsutemn.?

* Prof. Dr. Michael Frese, Universitit Gicssen sowie London Business School
Arbeits- und Organisationspsychologie, Otto-Behaghel-Strafie 10 F, 35394 Gicssen
E-Mail: Michael frese@@psychol.uni-giessen.de

'Ich danke der Deutschen Forschungsgemeinschaft, dic einen Teil der Untersuchungen unterstiitzt hat
(FR638/13-1).

? Unsere Uberlegungen sind in unterschicdlichen Zeitschriftenaufsitzen und Biichem zu finden und kén-
nen 7.B. genaver nachgelesen werden in (Frese, 1998); Rauch & Frese, 2000; Frese & DeKruif, 2000.
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Abb. 1: Das GieBen-Amsterdam-Modell unternehmerischen Erfolges

Der psychologische Begriff Handlungsstrategie kann leicht mit dem Strategie-Begriff,
wie er in der Volks- und Betriebswirtschaftslehre verwendet wird, verwechselt werden.

Trotz gewisser Gemeinsamkeitcr «iht es natiirlich deutliche Unterschiede:

1. Handlungsstrategien im psychologischen Sinn werden als Muster von Handlungs-
planen bezeichnet. Handlungspléine sind Handlungssequenze‘h, um ein bestimmtes
Ziel zu erreichen. Die Funktion der Muster von Plinen, also der Strategien, ist es,
nicht jeweils neu in jeder Situation entscheiden zu miissen, welche Handlungspline
angemessen sind. Ijbswegen wird auf Muster rekurriert. Diese Muster helfen einem,
mit der beschrinkten ProzeBkapazitit des menschlichen Arbeitsgedichtnisses umzu-
gehen (Frese & Zapf, 1994; Hacker, 1989; Kahneman, 1973). Ein solches Konzept
von Handlungsstrategien beinhaltet sowohl sehr kurzfristige Handlungen (z.B. wie
man einen Tag gestaltet) wie auch sehr langfristige Handlungen (z.B. langfristige
personliche Entwicklungen iiber 10 Jahre) im Gegensatz zu den ékonomischen Mo-

dellen, in denen nur die langfristige Seite der Strategien behandelt wird.
2. Typischerweise wird in der 6konomischen Forschung davon ausgegangen, da man

eine bestimmte Entscheidung fiir eine Strategie fillt. Dies ist fiir den psychologischen

Handlungsstrategiebegriff nicht erforderlich. Im Gegenteil manchmal diirften Perso-
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nen sogar iiberrascht sein, wenn man ihnen sagt, daf sic ein bestimmtes Handlungs®

muster verwenden.

3. Eine Strategie wird im Skonomischen Bereich als positiv gesehen. Im psychologi-
schen Bereich kann eine Strategie sowohl positive als auch negative Effekte aufivei-

sen wie noch im folgenden auszufiihren sein wird.

4. Okonomische Strategien sind typischerweise schriftlich ausgeérbeitete Pidne. Hand-

lungsstrategien im psychologischen Sinn sind das nicht.

Das Gieflen-Amsterdam-Modell verdeutlicht den Zusammenhang von ﬁandlungsstrale-
gien mit Erfolg (mehr dazu in Frese & DeKruif, 2000; Rauch & Frese, 2000, in Druck).
Die Handlungsstrategien wiederum werden becinflufit durch die Handlungsziele.
Handlungsstrategien wie auch die Ziele werden beeinflufit durch die Personlichkeit und
das Humankapital sowie durch die Umwelt. Natiirlich kdnnen Handlungsstrategien die
Umwelt selbst auch beeinflussen. Eine weitere Aussage dieses Modell ist, dal Person-
lichkeit keinen dirckten Effekt auf Erfolg hat, sondern nur indirekte Effekte iiber Hand-
lungsziele und Handlungsstrategien existieren. Das beinhaltet auch, dafl die Effekte z.B.
von Personlichkeit oder auch von Humankapital auf Erfolg nicht so stark sein konnen,

wie die der Handlungsstrategien.

Natiirlich kénnen bestimmte Strategien unter bestimmten Umweltbedingungen positive
Konsequenzen und unter anderen Umweltbedingungen negative Konsequenzen zeigen.
Und deshalb sind Umweltparameter Moderatoren des Zusammenhangs von Handlungs-

strategien und Erfolg.

Da der Begriff der Handlungsstrategien im Vordergrund unseres Modells steht, ist es
sinnvoll, diesen Begriff noch weiter aufzudifferenzieren. Abb. 2 zeigt, daB Handlungs-

strategie in drei Dimensionen zerfillt.
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Abb. 2: Dimensionen von unternehmerischer Orientierung

Der strategische Inhalt ist der Bereich, der hau\ptséichlich in den Wirtschaftswissen-
schaften untersucht wird. Hier wird untersucht, was der Unternehmier vor hat mit Bezug
auf die Kunden, die Angestellten, die Produkte, die Produktionsfaktoren, das Marketing,
Kapital, die Konkurrenten, Lieferanten und schlieBlich staatliche Bedingungen. Die
zweite Dimension - unternehmerische Orientierung - bezieht sich auf die Werte und
die Einstellungen, die dariiber entscheiden, warum man eine bestimmte Handlung er-
greift. Dies ist ein Bereich, der auch genuin psychologisch erforschbar und zum Teil
auch schon erforscht worden ist. Wesentliche Bereiche der unternehmerischen Orientie-
rung sind Autonomieorientierung, Innovationsorientierung, Risikoorientierung oder
Konkurrenzorientierung (Lumpkin & Dess, 1996). Dariiber hinaus haben wir noch

emotionale Stabilitit und Lemorientierung, Leistungsorientierung (McClelland), per-

sonliche Integritdt in unseren Untersuchungen erhoben. SchlieBlich stellt sich noch die -

Frage, wie man vorgeht und das ist die Frage nach dem strategischen Prozefl. Der
strategische Proze} bezieht sich darauf, wie cine bestimmte Handlungsstrategie umge-
setzt wird. Auch dieser Bereich kann wieder in mehrere Bestandteile zerlegt werden,

wie in der Abb. 3 dargestellt.
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Keine Planung
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nistische Punkt Planung

Abb. 3: Prozeicharakteristika der Handlungsstrategie

Zunichst kann man den Proze8 in Planung qder Nicht-Planung einteilen. Wenn nicht
geplant wird, gibt es zwei mégliche Strategien. Zum einen die reaktive Strategie, bei der
man nicht aktiv an die Situation herangeht (bei Hacker, 1986 momentane Strategie).
Hingegen benttigt die opportunistische Strategie auch keine Planung, aber sie beinhal-
tet, daB der Unternehmer proaktiv Handlungsméglichkeiten aktiv wahmimmt und auf-
sucht, sowie dafl er ;iie Handlungsméglichkeiten sehr schnell umsetzt. Im Bereich der
Planung gibt es auch wieder zwei Méglichkeiten: entweder die lokalisierte Planung, in

der ein kritischer Punkt ausfuhrlicher geplant wird (Zempel, 1994), aber alle anderen

“Fragen zunichst einmal ungeplant bleiben (Sonnentag, 1997), oder aber die vollstindige

Planung der wichtigen Aspekte (bei Hacker 1986, planende Strategie).

Methodik

Unsere Untersuchungen fithrten wir an Mikro- und Kleinunternchmern in der gesamten
Welt durch. Untersuchungsldnder waren und sind z.B. Brasilien, Deutschland Ost,
Deutschland West, Fiji Islands, Holland, Irland, Namibia, Siidafrika, Uganda, Sambia,
Simbabwe. Der Grofteil der Unternehmer hatte zwischen zwei und acht Angestellten
(Es wurden aber Unternehmer von 1 — 50 Angestellte in unsere Untersuchung mit ein-
bezogen.). Viele Untemehmer in den Entwicklungslindern gehdren zu dem sogenannten
informellen Sektor, in dem keine Steuern bezahlt werden. Psychologische Ansitze sind

bei Kleinunternehmern besonders angebracht. Denn der Unternehmer oder die Unter-
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nehmerin gestalten den neu gegriindeten Betrieb. Nicht nur ist der Unternehmer der Ma-
nager, der Besitzer und der Griinder und legt damit dic wichtigsten Entscheidungen
selbst fest, sondern der Unternehmer bestimmt auch, wen er sich zum Mitstreiter aus-
wihlt und welche Kaltur sich in einem Unternehmen entwickelt. Deshalb lohnt es sich,
psychologisch ausgerichtete Untersuchungen der psychologischen Handlungsstrategicn
des Unternehmers durchzufiihren.

Die Untersuchungen basieren auf Fragebogen, standardisierten Interviews und einer
" Einschitzung der Interviewer. Unsere detaillierten Interviews wurden mit Hilfe von
vielen Prompts und Nachfragen durchgefiihrt, um so wirklich die Handlungen der Un-
ternehmer einschitzen zu konnen. Das heifit, Antworten wurden hinterfragt und wir
lieBen uns immer wieder konkrete Beispiele geben. Die daraus entstehenden Ergebnisse
werden in einem sehr sorgfiltigen Rating-Verfahren kodiert. Mit dieser Methodik ist es
meines Erachtens gelungen, die immer noch bestehende Diskussion, ob man nun eher
qualitative oder eher duantitaﬁve Verfahren verwenden sollte, zu iiberwinden. Wir ver-
wenden qualitative Verfahren, um ein genaues Bild untemehmerischen Handelns zu
erhalten, quantifizieren dies aber dann, um allgemeine Gesetzesaussagen machen zu
kénnen. Klassische Personlichkeitsmerkmale (wie z.B. Selbstwirksamkeit, locus of
control, Leistungsmotivation) wurden mit Hilfe von Fragebdgen erhoben. SchlieBlich
wurden auch die Interviewer nach dem Interview gebeten, einen Fragebogen iiber den
interviewten Unternehmer auszufiillen (Hier wurde u.a. erhoben, als wie erfolgreiéh der
Interviewer den Untemehmer einschitzte.). Die Bewertungen im Rahmen des Inter-
views und des Fragebogens fiir Interviewer waren uns wichtig, weil sie unabhiingig von
manchen Stérbedingungen und Biases waren, z.B. waren sie unabhiingig von unter-
schiedlichen Ankerreizen der verschiedenen Unternchmer und sie wurden erstellt nach
einem ausfithrlichen Interviewertraining. Sowohl die Reliabilititen der Skalen, wie auch
die Interreaterreliabilititen waren zufriedenstellend (iiber .60). Unternehmerischer Er-
folg wurde soweit mdoglich durch unterschiedliche Methoden und unterschiedliche Be-
reiche erhoben. Im Regelfall gab es zumindest einen 6konomischen Erfolgsindex, z.B.
Wachstum (Umsatz, Mitarbeiter, Gewinne), Einschétzung des Interviewers, in einigen

Untersuchungen auch Einschitzung durch Mitarbeiter des Unternehmens, und einen
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Zufriedenheitsindex (wie zufrieden ist der Unternehmer tnit seinem Erfolg, gemessen an

scincn Konkurrenten oder scinen Ziclen).

Zur Auswertung wurden hierarchische regressionsanalytische Ansiitze verwendet, in
denen einige Kontrollvariablen kontrolliert wurden, v.a. Branche, Ausgangskapital und

Alter, um liability of newness und liability of smallness zu kontrollieren.

Einige empirische Ergebnisse

Hier sollen einige wichtige Ergebnisse aus unseren 15 Untersuchungen als Beispiele
dargestellt werden. Zunidchst wollen wir uns der Frage zuwenden, ob Perséalichkeits-
faktoren in der Tat dber Strategien zum Erfolg beitragen: Gobel (1998) zeigte, daBl Per-
sonlichkeitsfaktoren wie Leistungsmotivation, Dominanzbediirfnis, internale Kontrol-
litberzeugung, Selbstwirksamkeit u.4. Faktoren iiber Strategien, wie Zeitmanagement,
mitarbeiterorientierte Fithrung mit Erfolg zusammenhingen. In dem Moment, wo die
Inhaltsstrategien Zeitmanagement und mitarbeiterorientierte Fithrung auspartialisiert
wurden, wurde die muitiple Korrelation von Persénlichkeitsfaktoren und Erfolg kriftig
reduziert. In einem anderen Kontext zeigten Frese, Kraufl & Friedrich (2000) ein #hnli-
ches Bild, das sie zuséitzlicﬁ auch noch auf den Zusammenhang zwischen Humankapi-
tal und Erfolg erweiterten. In ihrer Untersuchung in Zimbabwe wurden die Prozeficha-
rakteristika der Strategie untersucht und als Mediatoren auspartialisiert. Auch Rauch
und Utsch, in den in diesem Band abgedruckten Beitrigen, zeigen dhnliche Muster der
Mediation. Damit erweist sich eine wesentliche Vorhersage unseres Modells als rich_lig,
nimlich daB Persénlichkeit und Humankapital vor allem durch die Beeinflussung der

Handlungsstrategien wiederum den Erfolg beeinflussen.

Handlungsstrategien sollten entsprechend unserem Modell mit Elffolg zusammenhéngen.
In verschiedenen Umers.uchungen konnten wir zeigen, daB dies in der Tat der Fall ist.
Inzwischen liegen Ergebnisse aus neun Untersuchungen vor, nach denen eine reaktive
Strategie negativ mit Erfolg verbunden ist (z.B. Frese, 2000; Frese, Krauf & Friedrich,

1999; Frese, van Gelderen, & Ombach, in Druck). Diese Ergebnisse implizieren wichti-
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ge Konsequenzen. Zeigen sie doch, daf3 sich reaktive Strategien unabhingig von Um-
weltbedingungen und unabhiingig von kulturellen Einfliissen negativ auswirken. In die-
sem Fall kdnnen wir auch tatsichlich von Auswirkungen sprechen, denn zwei Lings-
schnittuntersuchungen zeigten, daB reaktive Strategien kausal zum Miferfolg eines Un-
ternehmens beitragen (Van Gelderen & Frese, 1998; Grabarkiewicz, 1999).

Was sind nun reaktive Strategien? Eine reaktive Strategie impliziert eine kurze Antizi-
pationswéite und kaum Planung, eine geringe Verdnderung und Beeinflussung der Um-
welt, geringe Proaktivitiit. Eine reaktive Strategie beinhaltet, da man das tut, was ande-
re auch tun oder was andere einem vorschlagen zu tun, dal man sich auf andere, z.B.
Lieferanten, aber auch Beratungsinstitute, verlaBt. Offensichtlich kénnen in einem sol-
chen Umfeld kaum Innovationen entstehen und offensichtlich wird man in einem sol-
chen Umfeld immer ein wenig zu spit kommen. Andererseits werden in der Literatur
reaktive Strategien nicht immer nur als negativ angesehen. Im Gegenteil, es wird davon
gesprochen, dal man sich gegeniiber den Marktbedingungen adaptiv verhalten soll, daf8
man reagieren soll, da man reagibel bleiben soll, da8 man Benchmarking betreiben
spll, u.d.m. Wenn damit gemeint ist, daB man schnell Opportunititen und Gelegenheiten
erkennen und ergreifen sollte, dann ist dies durchaus richtig. Wenn damit aber gemeint
ist, daB man sozusagen erst den Markt oder die Berater sprechen 18t oder sich an der
Konkurrenz orientiert (z.B. im Sinne eines Benchmarking) und sich dann erst fiir eine
bestimmte Inhaltsstrategie entscheidet, dann ist das ein Beispiel fiir eine reaktive Strate-
gie und fiihrt schr hiufig zu MiBerfolgen. Es ist interessant zu sehen, dafl die Korrela-
tionen mit MiBerfolg oftmals im Bereich von etwa r= oder B = .40 liegen (z.B. Frese,
Van Gelderen & Ombach, 2000, Frese, 2000). Damit sind die Korrelationen dieser psy-
chologischen ProzeBvariable héher als dies fiir typische 6konomische Determinanten
von Erfolg gilt. Das entspricht im iibrigen auch unseren Modellvorstellungen, nach de-

nen ja die Handlungen der Unternehmer wesentlich fiir den Erfolg sein sollten.
Die Zusammenhiinge zwischen Strategien und Erfolg bestehen nicht nur im Bereich der

ProzeBcharakteristiken, sondemn auch in dem Bereich der Orientierungen. Auch hier

haben vier Untersuchungen gezeigt, daB die sogenannten Entrepreneurial Orienta-
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tions deutlich mit Erfolg zusammenhﬁngen (z.B. Frese, 2000; Krauss, Frese & Fried-
rich, 1999).

Natiirlich spieien Umweltfaktoren eine Rolle und beeinflussen den Grad des Zusam-
menhangs von Strategien und Erfolg. Im allgemeinen zeigt sich die folgende Tendenz:
Unter schwierigen Umweltbedingungen (also z.B. Unsicherheit, schnell ablaufenden
Verinderungsprozessen und feindseligen Marktbedingungen) ist es wahrscheinlich
sinnvoller, aufwendige Strategien zu verwenden, z.B. ausfiihrlich und detailliert zu pla-
nen (vgl. Rauch & Frese, 1998). Diese aufwendigen Strategien erlauben es offensicht-
lich, sich auf schwierige Situationen besser einzustellen. Auch hier haben wir eine Reihe
von Untersuchungen durchgefithrt, die allerdings kein ganz so eindeutiges Bild ergeben,
wie das in den anderen Bereichen der Fall ist. So gibt es z.B. einige Untersuchungen, in

denen Umwelt keinen Moderatoreffekt entfaltet.

In praktisch keiner einzigen Untersuchung zeigt sich allerdings ein signifikanter direkter
linearer Zusammenhang zwischen Umweltbedingung und Erfolg. Das heifit nicht, daB
solche Zusammenh#nge liberhaupt nicht bestehen. Es heit nur, daf sie von so geringem
Gewicht sind, da8 sie mit Stichproben von 100 oder 200 Unternehmen statistisch nicht
signifikant werden (In der Tat zeigen andere Untersuchungen mit sehr groBén Stichpro-
ben Zusammenhiinge von Umweltbedingungen und Erfolg.). And?rerseits interessieren
wir uns gerade fiir Zusammenhiinge, die bei unseren Stichproben signifikant werden
kénnen — mit anderen Worten, wir kdnnen mit unseren Stichproben solche Zusammen-
hinge erkennen, die auch von praktischer Relevanz sind, wihrend Untersuchungen mit
einer hohen Untersuchungspopulation auch solche Zusammenhiinge signifikant werden
lassen, die filr praktische Konsequenzen irrelevant sind. Wir schlieBen aus unseren Un-
tersuchungen, daf} eine reine Betrachtung der Umweltfaktoren in der Unternehmensfor-
schung wahrscheinlich zum Scheitern verurteilt ist. Hingegen sollte sie sich sehr viel
stirker auf Interaktionen von psychologischen Faktoren, wie z.B. Handlungsstrategien

mit Uchltfaktoren, konzentrieren.

Wichtig ist aber auch, dafl psychologische Handlungsstrategien die Umweltfaktoren

selbst wieder beeinflussen kdnnen. Ein typisches Beispiel dafiir ist die Strategie der Ni-
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schenorientierung. Eine Nische bedeutet ja, daB man sich eine Situation aufsucht, in der

bessere Marktbedingungen vorliegen. Es ist also eine aktive Gestaltung der Umwelt

gegeben. In der Tat zeigt sich Nischenorientierung auch als wichtiger Pridiktor von Er-

folg bei Kleinunternehmen in unseren Untersuchungen (Frese, 2000).

Diskussion

In diesem kurzen Beitrag konnte ich natiirlich weder die gesamten Ergebnisse unserer
zahlreichen Untersuchungen darstellen, noch war dies das Bestreben. Es sollte lediglich
ein aligemeines Modell prisentiert werden, das es uns erlaubt, an der Nahtstelle zwi-
schen Okonomie und Arbeits- und Organisationspsychologie Vorhersagen unternehme-

rischer Erfolgsbedingungen zu entwickeln.

Unsere Untersuchungen fiihrten wir an Mikro- und Kleinunternehmern durch, die typi-

scherweise zwei bis acht Angestellten hatten (maximal 50 Angestellte). Nicht alle in

diesen Untersuchungen gewonnenen Forschungsergebnisse lassen sich ohne Wenn und

Aber auf mittlere Betriebe, etwa in der GroBenordnung von 50-100 oder gar von 100-
1000 Beschiftigten ilbertragen. Bei letzteren spielen bezahlte Manager, ein feines Ge-
flecht von betrieblichen und auBerbetrieblichen Fachleuten usw. eine sehr viel gréBere
Rolle. Aus diesem Grund miiBten unsere Untersuchungsergebnisse daraufhin tiberpriift
werden, ob sie auch fiir die groferen Betriebe gelteh. Wir meinen allerdings, da die
Wichtigkeit der Person des Unternehmers in der Entrepreneurship-Forschung gegen-
wirtig eher unterschiitzt wird. Obwohl in gréBeren Unternehmen sicher nicht mehr alles
von ihm se]bst entschieden werden kann, hat er doch das Unternehmen als Griinder und
withrend der schr wichtigen Entwicklungsphase der ersten Jahre beeinﬂuBt’und geprigt.
Betricbliche Verinderungsmafinahmen zeigen, wie schwer eine einmal eingeschlagene
Richtung eines Betriebs verindert werden kann. Mit Sicherheit 1468t sie ein Verinde-
rungsprozefl in einem mittleren oder GroBbetrieb kaum gegen die filhrende Person

durchsetzen,
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In der Unternehmensforschung wird mit Recht immer wieder die Frage gestellt, welche
praktischen Konsequenzen sich aus der jeweiligen Forschung ergeben. Praktische Kon-
sequenzen ergeben sich aus unserer Forschung vor allem daraus, da88 die psychologi- -
schen Handlungsstrategien der Unternehmer in den Vordergrund der Betrachtung gera-
ten. Das bedeutet z.B., da8 in Kursen zur Férderung von Unternehmen psychologische
Handlungsstrategien gelehrt werden miissen. Férderung von Unternehmertum heift

Forderung von psychologischen Handlungsstrategien aus unserer Perspektive. Zum

- zweiten sind unsere Ergebnisse auch wichtig fiir die Banken (und Venture Capital Ge-

ber). Die Banken tendieren dazu, eher statische Konzepte oder Sicherheiten zu betonen.
Zum Beispiel wird Wert darauf gelegt, auf Basis von schrifilichen Unterlagen (z.B. von
schriftlich ausgearbeiteten Business Plinen) Kredite zu vergeben. Unseres Erachtens ist
dies zumindest ein verkiirzter, wenn nicht gar falscher Ansatz. Es wire sehr viel wichti-
ger, gerade die dynamisch handlungsorientierten Aspekte in den Vordergrund von Se-
lektionsmaBnahmen zu stellen. Dazu ist es sicher noch notwendig, genauere Untersu-
chungen durchzufithren, wie man diese dynamischen Aspekte des Handelns im Rahmen
z.B. eines Assessment Centers valide und reliabel erheben kann. Unseres Erachtens ist
aber die Forschung an diesem Punkt doch so weit, daB sie brauchbare Methoden vor-
schlagen und diese dann relativ schnell auf ihre Validitst in PraxismaBnahmen tiberprii-

fen kann.

Insgesamt kniipft unsere Forschung wieder da an, wo die deutschsprachige Unterneh-
merforschung ihren Ausgangspunkt hatte, bei der Frage, was Untemehmerpersonlich-

keiten tun, damit sie Erfolg haben. Dies ist ein Punkt, den auch schon Schumpeter recht

- frith geduflert hat, wenn auch nicht in der Sprache der modernen wissenschaftlichen

Psychologie gehalten. Wir hoffen, auf der Basis moderner Methodik diesen Punkt wie-
der in den Vordergrund der Betrachtung zu riicken. '
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