Ein Spiel furs Leben

Bei 6konomischen Entscheidungen verfolgen Menschen nicht nurdasZiel, ihren Gewinn zu
maximieren. Mit einem experimentellen Ansatz versuchen Werner Clith und seine Mitarbeiter
am Max-Planck-Institut fir Okonomik herauszufinden, was das wirtschaftliche Handeln

von Menschen wirklich bestimmt.

TEXT RALF CROTKER

ausend Mark - das waren Ende

der 1970er-Jahre so viel wie

heute gut 1200 Euro. Eine

Summe, die man nicht unbe-

dingt bar mit sich herumtrug.
,Tausend Mark - das war die Art mei-
ner Kollegen, Leute zum Mitmachen zu
bewegen. Ich bin gewissermalen ver-
fahrt worden", so Werner Gith. Kolle-
gen von der Universitat Augsburg hat-
ten ihm die Scheine bei einem Treffen
von Sozialpsychologen wund Wirt-
schaftsmathematikern im Allgau zuge-
steckt - als Spielgeld. Guth sollte den
Betrag fur Experimente mit realen wirt-
schaftlichen Verhaltensanreizen ver-
wenden: Die Teilnehmer an solchen Ex-
perimenten werden danach bezahlt,
wie geschickt, eigenniitzig oder auch
wie kooperativ sie in den Spielsituati-
onen agieren.

Der zurtckhaltend auftretende, eher
groRe Mann, der sich als einziges Zei-
chen einer gewissen Exzentrik eine dunk-
le und markant gerahmte Brille leistet
und dessen Tonfall ganz leise eine Her-
kunft irgendwo aus dem Rheinland oder
dem Ruhrgebiet verrat, gehort laut HAN-
DEL SBLATT-Ranking zu den bedeutendsten
deutschen Wirtschaftsforschern. Er war
Professor in Koln, Frankfurt und Berlin,
bis er 2001 als Direktor an das Max-
Planck-Institut fir Okonomik in Jena
berufen wurde, um dort die Abteilung
»Strategische Interaktion" aufzubauen.

Es war der Mathematiker und
Okonom Reinhard Selten, 1994 fir
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seine Forschungen auf dem Feld der
Spieltheorie mit dem Nobelpreis ausge-
zeichnet, der den jungen Giuth 1970
erstmals mit der experimentellen For-
schung in Berihrung brachte. Jene Ver-
suche, die Guth dann mithilfe der
tausend Mark vornahm, mundeten
schlieRlich in seine erste internationale
Veroffentlichung. Seitdem ist Guth , der
Mann mit dem Ultimatum-Spiel".

DER MENSCH IST KEIN
HOMOOECONOMICUS

Bei diesem Spiel wird einer Person eine
Geldsumme gegeben, die sie beliebig
auf sich und eine andere Person, den
Empfanger, aufteilen darf. Der Empféan-
ger kann die unwiderruflich - daher der
Name Ultimatum-Spiel - vorgeschla-
gene Aufteilung annehmen; dann er-
halten beide Spieler jeweils die vorge-
schlagenen Auszahlungen. Oder er
kann sie zuruckweisen. In diesem Fall
gehen beide Spieler leer aus.

Die beiden Akteure sind anonym
und wissen, dass die Interaktion genau
einmal stattfindet. Sie wissen auch, dass
sie in der Zukunft fruhere Spielpartner
niemals werden identifizieren kénnen.
Aufgrund dieser Konstellation sollte ein
am eigenen Gewinn interessierter Emp-
fanger den kleinsten ihm angebotenen
Geldbetrag annehmen. Lehnt ein realer
Empfanger ein positives Angebot ab,
und sei es noch so klein, so muss er -
so die Schlussfolgerung der Wissen-

schaftler - an etwas anderem interes-
siert sein als an der Maximierung seiner
Gewinne.

Die Ergebnisse von Experimenten
wie dem Ultimatum-Spiel zeigen: Men-
schen handeln keineswegs so eigennit-
zig und zukunftsorientiert, wie dies die
Standard-Modelle der Okonomen vor-
geben. Immer wieder waren die Spieler
im Experiment bereit, auf einen Ge-
winn ganzlich zu verzichten, wenn ih-
nen die vorgeschlagene Teilung der
Summe unfair erschien.

Dies und Ahnliches ist mittlerweile
viele tausend Mal reproduziert worden.
Jedes einzelne Experiment erfordert
mehrere Spielrunden, in denen die
Spieler immer wieder zusammenkom-
men. Das Max-Planck-Institut fur Oko-
nomik betreibt ein Computerlabor fir
Experimente, die Namen wie Forbea-
rance (Stundung), Communication in
charitable giving experiments (Kom-
munikation in Experimenten zum
Spendeverhalten) oder Dictator IN/OUT
tragen. Daneben finden im Video-
labor im Keller des Instituts Kontroll-
untersuchungen statt, vor allem um
herauszufinden, ob die Diskussionen
gemeinsam entscheidender Teilnehmer
bestatigen, was sich die Wissenschaft-
ler so vorstellen.

Heute, nach einigen Jahrzehnten
des Experimentierens, hat sich das In-
teresse der Experimentalékonomen ein
wenig verschoben. ,Das Ultimatum-
Spiel hat langst aufgehort, ein experi-



Beim Ultimatum-Spiel kann eine Person einen
Geldbetrag beliebig auf sich und eine andere
Person aufteilen. Dieses Angebot ist einmalig
und kann vom Empféanger angenommen oder
abgelehnt werden. DasSpiel erlaubtes, ganz
verschiedene Zusammenhénge zu studieren.

entum crucis zu sein" - so drickt es
Uths langjéhriger Kollege, Ko-Autor
id Freund, der Frankfurter Philosoph
id Okonom Hartmut Kliemt aus. Die
rundsatzkritik am Menschenbild des
ewinnorientierten Nutzenmaximie-

:s steht nicht mehr im Vordergrund.

Es geht um kleinteiligere Fragen,
im Beispiel: Welches Spielverhalten

abhéngig von einer spezifischen so-

Illen Umgebung - und welches l&sst
:h auch Uber sehr verschiedene Kul-
ren hinweg beobachten? Die Ant-
)rt: Es gibt Unterschiede zwischen
n Kulturen. Oder: Wie unterscheiden
h Schimpansen von Menschen? Ant-
)rt: Tiere entsprechen eher dem Zerr-
ild des Homo oeconomicus als Men-
hen (siehe Kasten). Und: Welche
*He spielt die Hohe der Spieleinséatze

das Spielerverhalten? Antwort: ,Mo-
lisches' Verhalten ist eher bei kleinen
nsatzen zu beobachten.

All diese Dinge sind nicht nur per se
issenswert. Mit den Jahren haben sie
ne solide Vergleichsbasis ergeben, mit
r sich Einzelergebnisse auf ihre Plau-
Dilitdt und auf mégliche Einflisse von
ebeneffekten uberprifen lassen. Das
iederum ero6ffnet viele neue Moglich-
iten. , Sozialpsychologisch hat sich
is Ultimatum-Spiel als deutlich facet-
nreicher erwiesen, als von der Theo-

her erwartet", erklart Guth.

Wenn man auf dem Papier durch-
ielt, welche Bewegungsmaéglichkeiten
fur die einzelnen Spieler gibt, findet

Ultimatum-Spiel
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DieAkteure im Ultimatum-Spiel sind anonym.
Sie wissen, dass sie friihere Spielpartner
niemals werden identifizieren konnen. Der Satz,
,Man trifftsich immer zweimal im Leben",
trifftfirdas Ultimatum-Spiel somitnichtzu.

eigentlich nur eine einzige Interaktion
statt: Ein Spieler macht einen Vor-
schlag, der andere kann hochstens
noch daruber nachdenken: Warum gibt
der mir so wenig? ,Von daher ist es tat-
sachlich ein triviales Spiel", sagt Guth:
,In der Praxis hat sich aber herausge-
stellt, dass durch die aufeinander bezo-
genen, gegenseitigen Erwartungen selbst
in dieser einfachen Situation bereits so
etwas wie ein soziales Feld entsteht."

DAS EXPERIMENT - MITTLER
ZWISCHEN REALITAT UND MODELL

Deshalb erlaubt das Ultimatum-Spiel,
ganz verschiedene Dinge zu studieren
- in einem verbluffend einfachen Kon-
text. Ein Beispiel dafiir: Downsizing.
Eine Firma entscheidet sich - wie vor
noch nicht allzu langer Zeit etwa die
Deutsche Bank - die Zahl ihrer Ange-
stellten zu verringern, obwohl das Un-
ternehmen profitabel arbeitet. Giuth
und seine Kollegen haben sich gefragt:
Unter welchen Umstanden ist man be-
reit, so etwas zu tun?

Die Forscher haben die Situation im
Ultimatum-Spiel nachgestellt. Ein Spie-
ler schlagt vor, wie ein gegebener Betrag
geteilt wird; zwei Spieler kdnnen ant-
worten. Wenn zwei sich zusammentun,
kédnnen sie den dritten Spieler hinaus-
werfen und dadurch ihren eigenen Ge-
winn vergrdRern. Zugegeben: Das ist
schon sehr abstrakt. ,Aber wesentliche
Facetten der Downsizing-Entscheidung
sind erfasst”, erklart Guth. ,Und es gibt
den groBen Vorteil der Vergleichbarkeit
mit anderen Versuchsdaten - worauf
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man, wenn man wirklich konkrete Fir-
menentscheidungen im Modell nach-
bilden wollte, verzichten misste."

Auf ahnliche Weise hat Guth mit
seinen Mitarbeitern im Experiment
getestet, welche Rolle Loyalitat in Klein-
gruppen fur das Verhalten in Netz-
werken spielt, oder wie sich eine Kaufer-
schutz-Versicherung bei Ebay auswirkt
- eine Studie, die Gith zusammen mit
dem Kolner Experimental6konomen
Axel Ockenfels machte. In den Experi-
menten mit Kleingruppen innerhalb

dass

groRBerer Netzwerke zeigte sich,
Kooperationsbereitschaft mehr eine an-

thropologische Konstante zu sein
scheint als ausschlie8lich aufs eigene
Kollektiv bezogener Egoismus. Und was
Ebay betrifft, zeigten die Studien: So-
bald bei der Auktionsplattform eine
Kauferschutz-Versicherung eingefuhrt
wird, achten die Kaufer weniger auf die
Bewertungen von Handlern durch
vorherige Kaufer. Damit steigt die Be-
trugsrate - fur Ebay aktuell ein echtes
Problem.



Naturlich liegt bei all dem die Frage
nahe, ob derartige Forschungen Uber
die Entwicklung von gegenseitigen Er-
wartungen
ein Licht auf die jungste Finanz- und
Wirtschaftkrise werfen kénnten. Viele

in Netzwerken nicht auch

Kommentatoren interpretierten diese
schlieB8lich als Vertrauenskrise. LieRRe
sich dies nicht spieltheoretisch aus-
buchstabieren? Weit gefehlt. ,Von Ver-
trauen kann eigentlich nur dann die
Rede sein, wenn einer der beiden Spiel-
partner die Moéglichkeit hat, in ihn ge-
setzte Erwartungen an Fairplay zu ent-
tauschen", erklart Guths Kollege Oliver
Kirchkamp. In der jungsten Krise wur-
den jedoch nicht Erwartungen an das
Fairplay enttauscht,
tungen beziglich zukunftiger Entwick-

sondern Erwar-
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lungen. Dieses Beispiel zeigt, wie wich-
tig es ist, bei der Ubersetzung von realen
Ph&nomenen in die stark schematisier-
ten spieltheoretischen Szenarien Be-
griffe zu prazisieren.

Zudem ist die externe Validitat in
sozialwissenschaftlichen Experimenten
anders als in den Naturwissenschaften
generell ein Problem. ,Erst durch die
Erfahrungen in den Sozialwissen-
schaften ist man darauf aufmerksam ge-
worden, dass externe Validitat tber-
haupt etwas ist,
Gedanken machen muss."

um das man sich
So sieht es
der Philosoph Francesco Guala, Autor
eines einschlagigen Buches zu wissen-
schaftstheoretischen Fragen sozialwis-
senschaftlicher Laborexperimente. Sei-
ner Ansicht nach sind Experimente, vor

allem in der Okonomie, deshalb am
ehesten als ,Mediatoren" zu verstehen
- als Mittler zwischen der wirklichen
Welt und den Theorien, Modellen und
Hypothesen,

erklaren sollen.

die deren Funktionieren

So erklart sich auch, dass die
Veroffentlichungen zu
spieltheoretischen Experimenten den

wissenschaftlichen Fortschritt nur un-

zahlreichen

zureichend repréasentieren. Vielmehr
kommt es auf die praktische Erfahrung
und das implizite Wissen an, welches die
Guth findet
das wenig erstaunlich: Warum solle es bei
Forschern anders sein als bei Managern,
die auch vor allem fur ihr Erfahrungs-

wissen bezahlt werden, das sie im Falle

Wissenschaftler sammeln.

wichtiger Entscheidungen abrufen?

Seil Trennung
Rosinen
Anbieter
Schublade
Empféanger | Stange

ULTIMATUM-SPIEL MIT SCHIMPANSEN

Forscher des Max-Planck-Instituts fur evolutiondre Anthropologie haben mit unseren néachsten lebenden

Verwandten, den Schimpansen, eine vereinfachte Version des Ultimatum-Spiels gespielt.

Ein Schimpanse kann dabei einem anderen Schimpansen eine
bestimmte Anzahl Rosinen anbieten. Schimpansen kdénnen
zwar nicht zahlen, sind aber durchaus in der Lage, Quantitaten
zu unterscheiden. Der Anbieter kann Uber ein Seil eine Lade
heranziehen, auf der sich zwei Schéalchen befinden. Zugreifen
kann er aufsein Schalchen aber erst, wenn der andere Schim-
panse das Angebot annimmt und die Lade so weit heranzieht,
dass beide die Rosinen entnehmen kénnen. In verschiedenen
Versionen dieses Mini-Ultimatum-Spiels konnte der Schimpan-
se in der Anbieterroi leein UberméaRig faires Angebot (zwei Ro-
sinen fur sich selbst, acht fur den anderen Schimpansen) unter-

breiten, ein faires (jeder erhaltfunf Rosinen) oder ein unfaires
(acht Rosinen fur sich, zwei fur den anderen Schimpansen).
Nimmt der andere Schimpanse das Angebot nicht an, gehen
beide leeraus. Im Cegensatzzu Menschen akzeptierten Schim-
pansen jedoch jedes Angebot- ob unfair oder nicht. Allerdings
mit einer Ausnahme: Die Option zehn zu null, bei der der emp-
fangende Schimpanse leer ausgehen wirde, lehnten sie immer
ab. Schimpansen verhalten sich also eher wie eigennutzige
Okonomen und weniger wie soziale Reziprokatoren - Letztere
beziehen sowohl sich selbst als auch den anderen in ihre Hand-
lungsentscheidung mit ein.
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AuBBerdem, so Guth, seien ,Rational-
modelle" empirisch noch viel weniger
aussagekraftig als die Experimental-
6konomik: ,Die herkémmliche klas-
sische Okonomik hat
ignoriert, dass die Interaktion zwischen
Individuen eine Rolle spielt." Im Fall
von Konkurrenz habe man gesagt: In
typischen Markten gibt es ausreichend
viele Teilnehmer, die im Wettbewerb
zueinander stehen, sodass das Verhal-
ten des Einzelnen die anderen nicht in-
teressieren muss. Oder man betrachte-
te von Anfang an monopol-ahnliche
Situationen - da gab es dann gar keinen
Gegenspieler."

vollkommen

Dieses Manko hat die Spieltheorie,
die mit dem Erscheinen von John von
Neumanns und Oskar Morgensterns
Buch Games and Economic Behavior
(1944) als mathematisches Instrument
Eingang in die Wirtschaftswissenschaf-
ten fand, wettgemacht. Aber auch die
Spieltheorie ist nichtsdestoweniger ein
Rationalmodell. Ein Unternehmen etwa,
das sich bei einer Ausschreibung be-
wirbt, kennt seine Kostensituation. Esist
sich aber im Klaren, dass seine Konkur-
renten dazu nur diffuse Erwartungen he-
gen. ,Also muss die Firma sich in alle
moglichen Situationen versetzen und
ermitteln, was sie tun wirde, wenn sie
ganz andere Kosten hétte, als tatséchlich
der Fall ist", erklart Guth.

WAS WIRVON ANDEREN
ERWARTEN

Das heiRt: Die Uberzeugungen der an-
deren und die eigene, wahre Kostensi-
tuation motivieren das Verhalten. Um
richtig zu handeln, muss man also
nicht nur uber die eigenen Kosten
nachdenken, sondern auch daruber,
was die anderen dariber denken. Auf
diese Weise entsteht im idealtypischen
spieltheoretischen Denken eine kom-
plexe Spiegelung von gegenseitigen Er-
wartungen und Uberlegungen.

Guth besteht aber darauf, dass die-
se Spiegelung reale Handelnde schnell
tberfordert. Reales Uberlegen und Ent-
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scheiden sei jedoch meist noch kom-
plexer als spieltheoretische Experimen-
te. Dennoch muss man anerkennen:
sAlles, was in der Sozialforschung zum
Thema gegenseitig aufeinanderbezo-
genen Verhaltens gemacht wird, lasst
sich in die Sprache der Spieltheorie
Ubersetzen", meint Guths langjahriger
Ko-Autor Hartmut Kliemt. Deshalb sei
die Spieltheorie eine Art Lingua franca,
die Amtssprache der Sozialtheorie ge-
worden. ,Spieltheorie zwingt zur Ge-
nauigkeit. Das ist so etwas wie ein Fit-
ness-Studio, sein Denken
trainiert", erklart Kliemt.

WO man

Werner Gith prasentiert sich trotz
aller Skepsis in merklich guter Form,
was diese Art Training betrifft. Egal, um
welche Fragen es geht - ruck zuck skiz-
ziert er einen Entscheidungsbaum samt
zugehoriger Formel. Die Ehe zum Bei-
spiel: ein klassisches Strategieproblem.
Der Mann heiratet die Frau, wenn sie
jung und hubsch ist. Sie hingegen muss
darauf setzen, dass ihr Gatte sie spater
nicht verlasst, wenn er beruflich arri-
viert ist, sie aber an Attraktivitat einge-
buRt hat. aber beliebig
komplexer Form lasst sich tUber Min-
destlohn nachdenken, uber theolo-
gische Probleme wie Pascals Wette auf
die Existenz Gottes oder Uber Abrus-
tungspolitik. Zu all diesen Themen hat
sich Werner Gith in den vergangenen
Jahren mit verschiedenen Ko-Autoren
geaulert - aus spieltheoretischer Sicht,
versteht sich.

In ahnlicher,

Doch eigentlich verfolgt er das Ziel,
.,etwas konstruktiv anderes" zu entwi-
ckeln: ein Modell eingeschrankter Rati-
onalitat. Diese umfangreiche Theorie
setzt sich gleichermaflen von dem Bau-
kasten der Okonomen wie dem der
Evolutionstheoretiker ab. ,Der Ham-
mer der Okonomen, mit dem in der
Hand alles in der Welt zum Nagel wird",
sagt Guth, ,ist der Schatten der Zu-
kunft": Sie kalkulieren die Folgen des
eigenen Handelns rational. ,Der Ham-
mer der Evolutionstheoretiker ist der
Schatten der Vergangenheit": Sie er-
klaren gegenwartiges Verhalten als Re-

sultat einer vergangenen Verhaltensse-
lektion.
Guth diesen beiden Ansatzen eine The-
orie vorausschauenden Uberlegens ge-
genliberstellen. Sie soll auf Erfahrungs-

In einem neuen Ansatz will

wissen basieren und unsere kognitiven
Beschrankungen respektieren.

Giuth schwebt eine Theorie vor, die
menschliches Verhalten auf eine Weise
beschreibt, die auch mit der Selbstsicht
des Handelnden vereinbar ist. Bei vie-
len Ansatzen, Verhalten zu erkléaren
oder zu prognostizieren, handelt es sich
um ,Als-ob"-Theorien: Sie erkléaren
Verhalten so, als ob die Akteure be-
stimmten Programmen folgen, bei de-
nen es jedoch voéllig irrelevant ist, ob
diese Programme psychologisch realis-
tisch sind (siehe MAXPLANCKFORSCHUNG,
1/2006, S. 64 ff.). Mit einer solchen
s Als-ob"-Erklarung will sich Guth nicht
zufriedengeben.

EINE NEUE ERKLARUNG
FUR MENSCHLICHES HANDELN

Ein psychologischer Realismus, wie er
ihn sich vorstellt, soll am Ende dazu
dienen, so etwas wie interne Standards
dafur zu definieren, was wir Menschen
denn nun tatséachlich als vernunftig
oder alsrichtig erachten. Die Formulie-
rung solcher Standards wiederum wiur-
de es erlauben, Fehlentscheidungen zu
kritisieren. ,Wir suchen ein Programm,
das aus dem Verstehen dessen, wie
Menschen Entscheidungen treffen, Ent-
scheidungshilfe bieten kann", sagt
Guth, der ansonsten Fragen nach Pra-
xisbeziigen gern schon einmal schroff
als ,naiv" zuruckweist.

Wie das funktionieren soll? Jemand
Uberlegt sich beispielsweise, wie viel
Geld er fur das Alter zuricklegen soll.
Er kann wéahlen, in Immobilien zu in-
vestieren, in Aktien, festverzinsliche
Wertpapiere. Oder in die eigene Ausbil-
dung. Wie soll er sich entscheiden?
Guths Vorschlag: Zunachst gilt es fest-
zulegen, fur welche Szenarien man sich
absichern will. Was will man etwa fur
den Fall zurucklegen, dass man lange
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lebt, aber hohe Gesundheitskosten tra-
gen muss? Was fur den Fall, dass das Le-
ben kurz wéahrt, die Partnerin aber ein
hohes Alter erreicht? Oder wenn beide
nicht sehr lange leben?

»lch betrachte nicht das Universum
moglicher Lebensverlaufe, sondern
konzentriere mich auf wenige relevante
Szenarien - ohne dass man Wahrschein-
lichkeiten fur das Eintreten der jewei-
ligen Szenarien vorgibt", erklart Guth:
,Hierflur definiere ich JAn-
Die Aufgabe ist nun:
eine Handlung, eine Anlageentschei-
dung zu finden, die allen diesen An-
spruchsniveaus genilgt. Eventuell testet
man mit Simulationsverfahren,
sich mdgliche Kursverlaufe etwa fiur Ak-
tien auf den Erfolg einer Strategie aus-
wirken. Ebenso wichtig aber ist es, die
eigenen Anspriche den Gegebenheiten
anzupassen. ,Wenn man moderate An-
spriche hat, gibt esvielleicht viele ver-
schiedene Optionen - da kdnnte man

jeweils

spruchsniveaus'.

wie

Werner Giith ist einer der angesehensten Wirtschaftswissenschaftler in Deutschland.
Hier hat er einen Entscheidungsbaum samt zugehériger Formel an die Tafel skizziert und erlautert
das Entscheidungsverhalten in bestimmten Spielsituationen.

seine Ziele hoher stecken", sagt Guth:
»Wenn jemand mit dem Porsche bis ins
Altersheim fahren will,
leicht Kompromisse machen."

Ob das Denken in Anspruchsni-
veaus der Art und Weise, wie wir tat-
séachlich Entscheidungen treffen, ge-
recht wird, testet Guth seit Kurzem - im
Spiellabor. Statt, wie sonst in Experi-
menten, nur fdr ihren unmittelbaren
Spielerfolg, werden die Teilnehmer
auch dafur bezahlt, wie gut sie ihr An-
spruchsniveau erfiullen. Entspricht das
Resultat am Ende dem eingangs formu-
lierten Anspruchsniveau, wird der ent-
sprechende Betrag ausgezahlt. Uber-
trifft das Resultat das Anspruchsniveau,
erhéalt der Spieler lediglich den als An-
spruch definierten Betrag. Liegt das Er-
gebnis darunter, geht er leer aus.

muss er viel-

Das Fazit aus den Experimenten: 95
Prozent aller Entscheidungen sind an-
spruchserfillend und daher aus Sicht
des Akteurs zufriedenstellend. Das

spricht dafur, dass der Versuch, strate-
gisches Handeln als Anspruchserfil-
lung zu rekonstruieren, zumindest von
den Ergebnissen her plausibel ist.
Dartuber hinaus gibt es aber Raum fur
Verbesserungen. Ein Viertel aller
Anspruchsniveaus fur verschiedene
Szenarien setzen die Spieler unnétiger-
weise entweder zu niedrig oder zu hoch
an. Tatsachlich kénnten sie diese An-
spriche verandern, ohne Anspriche
fur alternative Szenarien reduzieren zu
missen.

AuRerdem gehen funf Prozent der
Auszahlungen verloren, weil die Teil-
nehmer ihre Gewinne nicht genau ge-
nug berechnen. ,Nicht optimal gelau-
fen", lautet demnach das Resiumee der
Studie. Beste Voraussetzung also, um
mit einer verhaltenstheoretisch fun-
dierten Spiel- und Entscheidungstheo-
rie dem Platzhirsch Betriebswirtschafts-
lehre auf dem Feld der Praxis und der
Beratung Konkurrenz zu machen. o*
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