,Der Fluch des Gewinnens bel eBay"

Der Kdlner Professor Axel Ockenfels untersucht mit spieltheoretischen Ansétzen das
Geschehen bei Internetauktionen. Dafiir hat er jetzt den Leibnizpreis erhalten, die
hochstdotierte Auszeichnung in der deutschen Forschungslandschatt

taz: Herr Ockenfels, Sie sind unter
anderem fir ihre spieltheo-
retischen Erforschungen von
Internetauktionen bei eBay aus-
gezeichnet worden. Dabei geht es
dort doch um reale, oft pro-
fessionelle  Geschéafte.  Axel
Ockenfels: Das ist kein Wi-
derspruch. Die Spieltheorie be-
schreibt strategisches Handeln.
Das gibt es beim Schach und Poker
ebenso wie in der Wirtschaft.
Zudem gelten auch fur Teilnehmer
eines Marktes Spielregeln, gerade
bei Auktionen.

Die Theorie geht davon aus,
dass sich Menschen immer rati-
onal verhalten. Tun sie das? Oft,
aber nicht immer. Viele Teilnehmer
bieten etwa stufenweise, obwohl
das bei eBay nicht nétig

ist. Dort kann man frihzeitig
sein Hochstgebot abgeben. Dann
sorgen elektronische Bietagenten
dafur, dass das hdchste Gebot zu
einem mdoglichst geringen Preis
gewinnt.

Warum tun es die Leute trotz-
dem?
Vielen mangelt es an Erfahrung.
Und die, die Bescheid wissen,
stellen sich auf das nichtrationale
Verhalten ein und bieten zum
Beispiel erst in den letzten Se-
kunden, weil das gegen stufen-
weises Bieten eine gute Strategie
ist

Das klingt doch aber wieder sehr
rational.

Stimmt. Die Bieter wollen sich ja
auch rational verhalten, aber sie
kdnnen es nicht immer. Ich gebe in
Vorlesungen oft ein Marmela-
denglas mit Cent-Stiicken herum
und fordere die Studenten auf zu
bieten. Sie nehmen das Glas in die
Hand, dirfen den Wert des Inhalts
schatzen, aber nicht nachzahlen.
Was passiert? Das  durch-
schnittliche Gebot trifft den Wert
ganz gut, aber das Hochstgebot
liegt meist weit Uber dem Wert -
das nennt man den Fluch des Ge-
winnens.

Ubertragen auf den Internet-
handel und andere Auktionen
zeigt das also einen Mangel an
Transparenz und Wissen? Man
muss mit seinem Nichtwissen
rational umgehen, zum Beispiel
mit der Unsicherheit (ber die
Vertrauenswirdigkeit des
Verkaufers. An diesem Punkt for-
schen wir zurzeit intensiv. Wie
kann in einer anonymen Umge-
bung wie dem Internet Vertrau-
enswirdigkeit und Moral induziert

werden? Das ist eine wichtige Frage, =

denn die Zahl der Betrugsfélle
steigt.

Lohnen sich denn Ehrlichkeit
und Fairness wirklich? In der
Wirtschaft geht es doch vor allem
um egoistische Motive und den
Gewinn. Das ist die Brille, mit der
viele Okonomen die Welt sehen.
Ich glaube, dass das falsch ist.

Alle unsere Experimente zeigen,
dass Fairness und kooperatives
Verhalten  durchaus letztlich
rational sind und sich auszahlen.

Sagen Sie das auch den Anle-

gern, die viel Geld am Aktien-
markt verloren haben? Was ist
mit den Spekulanten?
Unsere Forschungen zeigen, dass
Blasen selbst dann entstehen
kdnnen, wenn es praktisch keine
Unsicherheit gibt. Die Ursache ist
Spekulation (ber das Verhalten
anderer, wie zurzeit wohl an den
Olmérkten.

Ich muss rational ein irratio-
nales Verhalten vorwegnehmen?
So irrational ist das gar nicht.
Wenn alle davon ausgehen, dass
der Preis steigt, ist es sehr rational,
mehr als den fundamentalen Wert
zu zahlen. Man muss nur
aussteigen, bevor die Blase platzt.
Jeder geht davon aus, dass er es
schafft - nicht allen gelingt es.
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