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Millionen Menschen iiberweisen Geld an anonyme Online-
Handler und hoffen, dass diese ihnen die gewiinschte Ware
schicken. Klingt verriickt? Der Okonom Axel Ockenfels
erforscht, warum Internet-Auktionen trotzdem funktionieren.

VON CHRISTOPH UHLHAAS

inen Gebrauchtwagen im Internet

ersteigern — ohne Garantie und

ohne das Fahrzeug je geschen, ge-

schweige denn Probe gefahren zu
haben? Naiv? Vielleicht. Aber kein Ein-
zelfall. Beim Online-Auktionshaus E-
Bay wechselt allein in Deutschland alle
zwei Minuten ein Fahrzeug den Besitzer.
Mebhr als 20 Millionen Deutsche haben
sich auf der Internet-Plattform angemel-
det und iiberweisen wildfremden Men-
schen Geld, ohne sicher sein zu kénnen,
dass die Ware auch tatsichlich und im
gewiinschten Zustand bei ihnen an-
kommt.

In der Regel werden ihre Erwartun-
gen nicht enttdusche. Fiir Wirtschaftsfor-
scher grenzt das an ein Wunder, wider-
spricht es doch ihrem alten Menschen-
bild vom rationalen, nach maximalem
Gewinn strebenden Homo oeconomi-
cus. Auf dem elektronischen Marktplatz
E-Bay scheint dieser wenig zu sagen zu
haben: Vertrauen seitens des Kiufers und
Fairness seitens des Verkiufers lauten die
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Prinzipien, dank derer die Plattform
floriert.

Der Wirt-
schaftsprofessor Axel Ockenfels von der
Universitit zu Kéln hat sich das Online-

experimentierfreudige

Auktionshaus E-Bay zum Forschungs-
feld erkoren (siche Kasten auf S. 49).
Schon lange erforschen Okonomen im
Labor, wie Menschen wirtschaftliche
Entscheidungen treffen. Die Spieltheo-
rie, ein Zweig der Mathematik, liefert ih-
nen dafiir die passenden Modelle und
Instrumente, darunter das Ultimatum-
Spiel. Dessen Grundprinzip ist einfach:
Spieler A erhilt einen Betrag X — sagen
wir 20 Euro — unter der Bedingung, dass
er einen beliebigen Teil des Geldes sei-
nem Mitspieler B anbietet. Nimmt die-
ser das Angebot an, wird das Geld wie
vereinbart aufgeteilt und tatsichlich aus-
gezahlt. Lehnt er ab, gehen beide leer
aus. Absprachen sind nicht erlaubt.
Ockenfels hat dieses Paradigma in
einem noch laufenden Feldexperiment
an bislang rund 400 E-Bay-Verkiufern
getestet. Die Online-Hindler tickten
dabei ganz dhnlich wie studentische

ur mich

Versuchspersonen: Im  Durchschnitt
gibt Spieler A rund 40 Prozent ab; das
hiufigste Angebot liegt bei fifty-fifty.
Bietet A hingegen weniger als ein Drit-
tel des Gesamtbetrags, lisst Spieler B
den Deal im Normalfall platzen. Nur
warum? Ein paar Euro wiren schlie3-
lich immer noch besser als nichts. Und
wiirde A damit rechnen, dass B nach
dieser Maxime handelt, briuchte er
nicht mehr als einen Euro anbieten.
Doch das wagen nur die wenigsten —
wohl wissend, dass sich der Mitspieler
meist nicht mit einem unverschimt
niedrigen Anteil zufrieden gibt.

Das Spannende an Ockenfels’ Ergeb-
nissen: Das Verhalten im Experiment
sagte in der Tendenz auch etwas iiber das
Verhalten als E-Bay-Handelspartner aus.

Wer im Experiment gierig war, hatte in [>

HABEN ODER NICHT HABEN

Die meisten Menschen fiihlen

sich iibervorteilt, wenn jemand sie
mit weniger abspeisen will,

als ihnen vermeintlich zusteht.
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SPIELTHEORIE

Fertig

h ) Startseite | Artikel bezahlen
Verkaufen | N

Kaufen

Hallo! Einloggen oder anmelde

Startseite > Gemelnschal

& zuriick zu Mein eBay

Bewertungsprofil: aockenfels (302 % )

Bewertungsprofil: 302
Positive Bewertungen: 100%

Mitglieder, die mich positiv bewertet haben: 302
Mitglieder, die mich negativ bewertet haben: 0

Alle positiven Bewertungen: 312

Weitere Informationen zur Bedeutung dieser Zahlen.

Bewertung erhalten Von Kaufern Von Verkaufer:

312 Bewertungen fiir aockenfels (0 Bewertungen einvemne

Bewertungskommentar

@ alles ok

@ super Auktion! Gemne wieder!

@ Es hat wirklich SpaB gemacht! Danke!

@ Spieltheorie rocks!

@ super gelaufen! selten so viel spass gehabt;-)
@ Geld wie besprochen erhalten - gerne wieder!!!

© Alles super geklappt! Danke Herr Professor! =)
@ Schnelle Lieferung. Gerne wieder!
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> der E-Bay-Gemeinschaft tendenziell
einen schlechteren Ruf, zum Beispiel we-
gen mangelhafter Ware. Das richt sich,
denn potenzielle Kiufer sind gewarnt und
bieten lieber auf Auktionen anderer Ver-
kiufer. Und ein Kiufer, der eine schlechte
Erfahrung gemacht hat, geht kein zweites
Mal einen Handel mit demselben Ver-
kiufer ein. Sollte sich das nicht vermei-
den lassen, etwa weil sich die Verhiltnisse
umkehren und der Kiufer zum Hindler
wird, handelt er wahrscheinlich nach dem
Motto: »Wie du mir, so ich dir.« In der
Sprache der Okonomen heif3t dieses Prin-
zip »Reziprozitit«. Wer dagegen zufrieden
war, verhilt sich beim nichsten Mal wahr-
scheinlich selbst fair, und es entsteht ge-
genseitiges Vertrauen. »Faires Verhalten
lohnt sich«, resiimiert Ockenfels.

FAIRNESS UND HABGIER

UNTER EINEM HuT

Fairness und Vertrauen — das sind
Fremdworter fiir den Homo oecono-
micus, der allein auf seinen persdnlichen
finanziellen Vorteil bedacht ist. Ocken-
fels arbeitet erfolgreich daran, diesen
habgierigen Typ aus den Lehrbiichern
zu verdringen: Sein Modell, das er zu-
sammen mit Gary Bolton von der Penn-
sylvania State University im Jahr 2000
verdffentlichee, bringt die ganze Band-
breite vom fair teilenden bis zum egois-
tischen Zeitgenossen unter einen Hut
und kann Befunde wie die aus dem Ul-
timatum-Spiel vorhersagen.

Die Theorie von Bolton und Ocken-
fels erklirt, unter welchen Rahmenbe-
dingungen in der Wirtschaft welches der
drei Motive Fairness, Reziprozitit oder
Eigennutz dominiert. Der ERC-Theorie
zufolge — benannt nach den englischen
Begriffen Equity, Reciprocity und Com-
petition — strebt der Mensch nicht ein-
fach nach maximalem Gewinn, sondern
achtet darauf, dass sein Anteil dhnlich
grof§ ist wie der der anderen. Anders ge-

»SPIELTHEORIE ROCKS!«

So kommentierte E-Bay-Kunde
»masta u« einen abgeschlossenen
Deal zum Wohl der Wissenschaft -
und bewertete den Auktionsforscher
Axel Ockenfels positiv.
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DER E-BAY-PROFESSOR

AXEL OCKENFELS

geboren 1969

1994 Diplom in Okonomie an der Universitit Bonn

1998 erhdlt er den Preis der Universitdt Magdeburg fiir die beste Promotion
1999 bis 2000 Assistenzprofessor an der Harvard University

2000 verdffentlichte er gemeinsam mit Gary Bolton von

der Pennsylvania State University die ERC-Theorie

2002 Gruppenleiter am Max-Planck-Institut

zur Erforschung von Wirtschaftssystemen in Jena

seit 2003 Direktor des Laboratoriums fiir Experimentelle
Wirtschaftsforschung an der Universitat zu Koln

2005 Leibniz-Preis der Deutschen Forschungsgemeinschaft

2006 Grof3er Preis der deutschsprachigen Wirtschaftswissenschaftler
2007 Philipp-Morris-Forschungspreis fiir die Widerlegung des Modells

vom Homo oeconomicus

AXEL OCKENFELS VERSTEHT SICH ALS MARKTDESIGNER. Er testet
Regeln und Strategien fiir wirtschaftliche Entscheidungen, um
»intelligente Markte« fiir das Internet, aber auch im Energie- und
Telekommunikationssektor zu entwickeln. Im Computerlabor si-
muliert er Situationen, in denen die Teilnehmer durch wirtschaft-
liches Handeln hochstmdglichen Gewinn anstreben. An der Uni-
versitdt zu Kéln steht ihm dafiir ein eigenes Labor zur Verfiigung,
mit 32 Rechnerpldtzen eines der grofRten und modernsten in
Deutschland. Wer sich geschickt anstellt, kann hier ordentlich
Geld verdienen, denn um die Bedingungen im Versuch den re-
alen anzugleichen, wird das erwirtschaftete Kapital tatsachlich
ausgezahlt.

Eine wissenschaftliche Laufbahn auf diesem Gebiet hatte
Ockenfels bis kurz vor seinem Studienabschluss eigentlich
nicht geplant. Als der Bonner Wirtschaftsprofessor Reinhard
Selten ihm 1994 eine Diplomarbeit iiber ein als kostenloses
Gewinnspiel getarntes Experiment anbot, erschien ihm das we-
nig serios. SchlieBllich entschied er sich doch dafiir, und noch
wdhrend er die Arbeit schrieb, erhielt Selten fiir seine spiel-

theoretische Forschung den Nobelpreis. Heute ist der Selten-
Schiler Ockenfels selbst einer der international fiihrenden
Spieltheoretiker und experimentellen Wirtschaftsforscher. Fiir
seine Untersuchungen erhielt Ockenfels mit dem Leibniz-Preis
1,55 Millionen Euro, den ihm die Deutsche Forschungsgemein-
schaft 2005 fiir seine Arbeit zu Internet- und Auktionsmarkten
verlieh.

EIN STECKENPFERD VON OCKENFELS IST E-BAY. Seit 2003 arbeitet
ermit dem Online-Auktionshaus zusammen. Neben dem verbes-
serten Bewertungssystem brachte er auch so genannte Multi-
auktionen mit auf den Weg, bei denen mehrere Artikel zugleich
angeboten werden. Privat ersteigere er nur ab und zu etwas fiir
seine beiden Kinder, berichtet der Forscher. Aber wenn er bei
E-Bay etwas verkauft, dann nicht um des Geschafts, sondern um
der Wissenschaft willen: Wer eingeladen wird, auf Auktionen
eines Verkdufers unter dem E-Bay-Pseudonym »aockenfels« zu
bieten, kann an einem 6konomischen Experiment teilnehmen
und sich etwas dazuverdienen.

sagt: Er freut sich tiber ein Stiick Kuchen
nur, solange die anderen nicht zwei be-
kommen. Jeder zieht hier allerdings seine
eigenen Grenzen. Manch einer reagiert
sehr empfindlich, wenn er sich iibervor-
teile fiihlt, ein anderer gibt sich auch mit
weniger zufrieden.

Wer zu kurz kommt, irgert sich au-
flerdem mehr, wenn eine reale Person
ihn unfair behandelt hat. Entscheidet ein
Zufallsgenerator in einer simulierten
Online-Auktion, ob die Ware geliefert
wird oder nicht, verhalten sich die Spie-
ler risikofreudiger. Was sie ablehnen, ist
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offenbar weniger die Aufteilung an sich
als ein bewusst unfaires Verhalten.

Eine Variante des Ultimatum-Spiels
bestitigt das. Wenn Spieler A die Wahl
hatte, einen Betrag im Verhilenis 50 zu
50 oder 80 zu 20 aufzuteilen, und er ent-
schied sich fiir 80 zu 20 zu seinen eigenen
Gunsten, dann lehnten dies 41 Prozent
der Mitspieler ab. Aber nur sechs Prozent
lieBen das Geschift platzen, wenn ein
Zufallsgenerator dieselbe Aufteilung aus-
wihlte. Die Forscher interpretierten die-
sen Befund so: Unfaire Ergebnisse sind
dann akzeptabel, wenn der Prozess, durch

den sie zu Stande kommen, allen Betei-
ligten eine faire Chance gibt.

Die Entscheidung, ein Angebot an-
zunehmen oder abzulehnen, konnte eine
Forschergruppe um Alan G. Sanfey und
Jonathan Cohen von der Princeton Uni-
versity 2003 sogar verschiedenen Hirn-
regionen zuordnen. Mittels bildgeben-
der Verfahren beobachteten sie die Akti-
vitit im Gehirn von 19 Probanden, die
an einem Ultimatum-Spiel teilnahmen,
wihrend sie in einem Kernspintomo-
grafen lagen. Nahm ein Spieler ein An-
gebot an, zeigten die Aufzeichnungen
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[> verstirkte Aktivitit im dorsolateralen

SPIELTHEORIE

E-BAY FUR ANFANGER: WIE SIE BEI ONLINE-AUKTIONEN DIE NASE VORN HABEN

1. NUR BEI FAIREN VERKAUFERN BIETEN

Natiirlich kénnen Sie sich nie wirklich sicher sein — aber Sie kdn-
nen das Risiko eines Betrugs verringern. Priifen Sie im Vorfeld,
wie der Verkdufer von anderen Kdufern bewertet wurde. Schon
wenige negative Urteile sollten Sie misstrauisch machen. Vor-
sicht ist auch geboten, wenn der Verkdufer bislang nur fiir weni-
ge oder fiir glinstige Waren bewertet wurde und der von Ihnen
anvisierte Artikel deutlich teurer ist.

2. VORSICHT BEI SUPERLATIVEN

Das Betrugsrisiko ist laut einer Studie tiber E-Bay-Auktionen aus
dem Jahr 2006 hoher, wenn jemand seine Ware als Raritat oder
als auflerordentlich gut erhalten anpreist.

3. NICHT ZU VIEL BIETEN

Uberlegen Sie sich genau, wie viel Sie maximal fiir den Artikel
zahlen wollen. Was die Ware in etwa wert ist, konnen Sie zum
Beispiel anhand der Festpreise in Online-Shops iiberpriifen.

4. DIE VERSANDKOSTEN MITBERECHNEN

Verkdufer verlangen manchmal tiberhéhte Gebiihren fiir den Ver-
sand, um ihren Gewinn zu steigern — diese versteckten Kosten
sollten Sie nicht tibersehen.

5. KRUMME BETRAGE BIETEN

Wenn Sie nun wissen, wie viel Sie zahlen wollen, rechnen Sie
den kleinstmoglichen Betrag hinzu — machen also aus 10 Euro
dann etwa 10,50 Euro. lhre Konkurrenz berechnet vorher ein
Hochstgebot und kommt vielleicht zu einem dhnlichen Ergebnis,
aber ohne Aufschlag. Sie liegen am Ende vorn.

Wie sich Menschen in Sachen Wirt-

6. NUR EINMAL BIETEN

Erhohen Sie Ihr Gebot nicht im Lauf der Auktion. Sie gehen sonst
in der Hitze des Gefechts moglicherweise zu hoch, nur um nicht
zu verlieren.

7. SPAT BIETEN (»SNIPEN«)

Bieten Sie wenn mdglich erst in den letzten Minuten der Auk-
tion. Konkurrenten haben so in der Regel keine Chance mehr, Sie
noch kurz vor Schluss zu tberbieten. Aulerdem treiben frithe
Gebote den Preis unnétig in die Hohe.

8. BIETEN LASSEN
Wenn Sie kurz vor dem Auktionsende keine Zeit haben, konnen
Sie einen elektronischen Bietagenten beauftragen, fiir Sie ein
Gebot abzugeben. Solche Hilfsmittel finden Sie iiber bekannte
Suchmaschinen.

9. FRUSTGEBOTE VERMEIDEN

Wenn Sie trotzdem verloren haben, drgern Sie sich nicht. Und
verschieben Sie weitere Gebote auf den ndchsten Tag, damit Sie
nicht aus Frust zu viel zahlen.

PS: NA, GEWONNEN?

Dann haben Sie wahrscheinlich zu viel geboten, denn das ist der
»Winner’s Curse«, der Fluch des Gewinnens. Laut einer Studie
von Hanh Lee und Ulrike Malmendier von den Universitdten
Stanford und Berkeley aus dem Jahr 2006 zahlen drei Viertel al-
ler Auktionsgewinner zu viel. Bei 43 Prozent der Auktionen liege
der Preis am Ende tiber dem eines Sofortkaufs, inklusive Ver-
sand sollen es gar 72 Prozent sein.

und Glaubwiirdigkeit herstellen. Bestes

prifrontalen Cortex, einem Bereich des
Stirnhirns, der von Experten auch mit
zielgerichtetem, kontrolliertem Denken
in Verbindung gebracht wird. Wurde
das Angebot fiir unfair befunden und
abgelehnt, war die vordere Inselrinde
aktiver, eine mit dem limbischen System
verbundene, entwicklungsgeschichtlich
alte Struktur der Grof3hirnrinde, die mit
Abscheu und anderen negativen Emo-
tionen in Zusammenhang steht. Und je
ungerechter das Angebot, desto stirker
die Aktivitit in dieser Struktur im Ver-
gleich zu anderen Regionen. Cohen, Di-
rektor des Princeton Center for the Stu-
dy of Brain, Mind and Behavior, glaubt,
dass diese beiden Bereiche bei der Ent-
scheidung im Ultimatum-Spiel mitei-
nander konkurrieren.
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schaft verhalten, hingt dem Kolner Oko-
nomen Ockenfels zufolge nicht nur von
einer mehr oder weniger egoistischen
Veranlagung ab, sondern auch von den
Spielregeln. »Regeln koénnen Teilnehmer
in einem Laborexperiment mal in Rich-
tung Egoismus, mal in Richtung Koope-
ration beeinflussen«, hat er beobachtet.
Wenn beispielsweise iiber mehrere Run-
den dieselben beiden Spieler miteinan-
der Handel treiben, steigen faires Verhal-
ten und Vertrauen auf ein hohes Niveau.
Wenn jedoch klar ist, dass das Spiel nach
der nichsten Runde endet, fillt der Ko-
operationswille steil ab: Habgier kann
sich nun nicht mehr richen. Ockenfels
interessiert inbesondere, welche Spiel-
regeln in groflen, anonymen Gruppen
wie Internet-Gemeinschaften Fairness

Beispiel ist das Online-Auktionshaus
E-Bay, dem dies gelingt, indem sich Kiu-
fer und Verkiufer gegenseitig bewerten,
nachdem Geld und Ware ihr Ziel er-
reicht haben.

Bei E-Bay kann sich jeder informie-
ren, ob vorangehende Handelspartner
einen Verkdufer positiv, neutral oder ne-
gativ beurteilt haben. Wenn ein Hindler
die Ware trotz eingegangener Zahlung
nicht schickt, muss er Vergeltung fiirch-
ten: Der Kiufer wird ihn wahrscheinlich
schlecht bewerten und damit andere In-
teressenten vor ihm warnen. In Kom-
mentaren kénnen diese dann nachlesen,
was bei dem Handel konkret schief ge-
laufen ist. »Dieses Reputationssystem
funktioniert wie eine organisierte Ge-
riichtekiiche und ersetzt den Klatsch und

GEHIRN&GEIST 4/2007



Tratsch in der Offline-Welt«, erklirt
Ockenfels. Schwarze Schafe haben da
auf Dauer keine Chance.

Mit 144 Versuchspersonen simulier-
ten Ockenfels und seine Kollegen im La-
bor Online-Auktionen, denen die elek-
tronische Geriichtekiiche fehlte. Das
Prinzip: Zwei Spieler — ein Kiufer und
ein Verkiufer — erhielten ein identisches
Guthaben. Lieferte der Verkiufer ord-
nungsgemif§ die (fiktive) Ware, beka-
men beide einen kriftigen Bonus. Doch
der Verkiufer sahnte noch mehr ab,
wenn er trotz Bezahlung nicht lieferte.
Der Kiufer verlor dann sein Guthaben.
Wollte er dieses Risiko vermeiden, ver-
zichtete er auf den Handel.

Die Forscher konnten beobachten,
dass schon nach zehn Runden allenfalls
noch ein Dirittel aller méglichen Trans-
aktionen abgeschlossen wurde, also der
Kauf zu Stande kam und der Verkiufer
lieferte. Nach 20 Runden sank die Quote
auf zehn Prozent und weniger. Denn so-
bald die Hindler realisiert hatten, dass sie
keinen Ruf zu verlieren hatten, betrogen
sie immer skrupelloser, worauf die Mit-

WACHTER DER FAIRNESS

Wenn wir uns unfair behandelt
fiihlen, wird tief im Gehirn (hier
im Querschnitt) die vordere Insel-
rinde aktiv, die unter anderem
negative Emotionen verarbeitet.

oben

Inselrinde
|

spieler mit Kaufboykott reagierten. Das
System siechte schliefSlich dahin.

Funktioniert E-Bay also allein der Be-
wertung wegen? Der Verkiufer liefert,
weil er ein negatives Urteil fiirchtet, und
der Kidufer vertraut eben darauf. Geniigt
dann nicht doch wieder der gute alte
Homo oeconomicus, um das wirtschaft-
liche Miteinander zu erkliren?

Nicht ganz. Selbst ohne Bewertungs-
system gibt es immer einige, die lieber
den beiderseits profitablen Ausgang her-
beifithren und die Ware liefern — dank
einer »intrinsisch motivierten Vertrau-
enswiirdigkeit«, wie Ockenfels es nennt,
einer Fairness um der Fairness willen.

ES GEHT UMS PRINZIP!

Und noch etwas spricht gegen den Sieg
des lupenreinen Egoisten. Wer mit einer
negativen Bewertung vor einem Verkiu-
fer warnt, hilft damit nur anderen poten-
ziellen Kiufern — er selbst muss dagegen
eine Retourkutsche fiirchten, denn der
Hindler kann den Kiufer seinerseits
zum Beispiel als siumigen Zahler an den
Pranger stellen. Dennoch gehen viele
dieses Risiko ein. Wie Ultimatum-Spie-
ler B empért ein unverschimt mickriges
Angebot ablehnt, wurmt es auch einen
E-Bay-Kiufer so schr, betrogen zu wer-
den, dass er seinem Arger Luft machen
will — sogar auf die Gefahr hin, dass er
im Gegenzug negativ beurteilt wird. Es
geht eben ums Prinzip. >

NACH: NAUTA, NEUROANATOMIE

unten




SPIELTHEORIE

Ein System wie E-Bay funktioniert
daher, wenn die Teilnehmer Fehlverhal-
ten bestrafen und dabei kurzfristig einen
eigenen Nachteil in Kauf nehmen. Viel-
leicht kooperiert der Homo oeconomi-
cus, weil er selbst etwas davon hat, wenn
der Marktplatz floriert. Er hat gelernt,
langfristig rational zu handeln.

ICH BIN 0.K., DU BIST 0.K.
Tatsichlich sind nach Angaben von
Ockenfels etwa 98 Prozent der Bewer-
tungen positiv. Doch der Teufel steckt
im Detail: Der Okonom vermutet, eini-
ge enttiuschte E-Bayer konnten ein ne-
gatives Urteil zuriickhalten, auch wenn
etwa die Ware Mingel hat und sie selbst
ordnungsgemif gezahlt haben. Weil sie
im Gegenzug selbst ein negatives Urteil
fiirchten, trauen sie sich nicht, den Ver-
kdufer negativ zu beurteilen, nach dem
Motto: Ich tu dir nichts, dafiir tust du
mir auch nichts.

Die E-Bay-Macher iiberarbeiten der-
zeit gemeinsam mit Ockenfels das Be-
wertungssystem — mehr wird noch nicht
verraten. Mitte 2007 soll es ins Netz ge-
stellt werden. Im Vorfeld diskutierten
Okonomen verschiedene Ideen, beispiels-
weise, nur die Verkiufer zu bewerten.
Damit gerieten die Hindler allerdings
ins Hintertreffen: Sie hitten keine Mog-
lichkeit mehr, sich iiber eine ausblei-
bende oder verspitete Zahlung zu be-
schweren.

Ein weiterer Vorschlag, unter anderem
von Ockenfels, ist, eine »Blindperiode,
vorzugeben, in der beide Partner einan-
der bewerten kénnen, ohne das Urteil

des anderen zu kennen. Der Kélner For-
scher wendet jedoch selbst ein, auch
hieraus entstiinde ein neues Problem.
Denn bei E-Bay kénnen Bewertungen
zuriickgezogen werden, wenn beide Ver-
kaufspartner einverstanden sind. Dies
schaffe einen Anreiz, in der Blindperiode
immer negativ zu bewerten, um notfalls
ein Druckmittel in der Hand zu haben.

Was auch das ausgefeilteste Bewer-
tungssystem nicht verhindern kann, ist
ein einmaliger Betrug. Gerade bei grofie-
ren Summen kénnte sich das lohnen.
Obwohl man dem Homo oeconomicus
bei E-Bay bislang anscheinend nur in
zwei von hundert Fillen begegnet: Ohne
Probefahrt ein Fahrzeug zu ersteigern, ist
gewiss nicht zu empfehlen.

Etwas sicherer konnte der Autokiufer
sein, wiisste er, wie sich der Verkiufer in
einem Ultimatum-Spiel verhalten hat.
Zwar zeigten Menschen aus verschie-
denen sozialen Schichten, Lindern und
Kulturen gleichermaflen die Einsicht,
dass sie mit einer fairen Strategie am wei-
testen kommen, berichtet Ockenfels.
Doch eine Gruppe fiel aus der Reihe und
gab im Durchschnitt einen kleineren
Anteil ab. »Diese Personen waren offen-
bar in dem Glauben, dass Menschen lie-
ber wenig Geld bekommen als gar keinsc,
erliutert Ockenfels. Um welche Gruppe
es sich handelte? Studenten der Wirt-
schaftswissenschaften, die Nachfolger
des Homo oeconomicus. <

CHRISTOPH UHLHAAS ist Philosoph und ver-
traut als langjdhriges E-Bay-Mitglied auf die
Fairness seiner Mitmenschen.
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