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Von Goethe erdacht, 
von Ebay genutzt: 
Zweitpreis-Auktionen 
Das weltgrößte Online-
Auktionshaus Ebay 
nutzt Zweitpreis-Auktio­
nen. Für die Analyse 
der Vorteile dieses 
Auktionsverfahrens 
erhielt William Vickrey 
1996 den Nobelpreis. 
Freilich hatte jemand 
schon 200 Jahre früher 
ein ähnliches Verfahren 
erdacht, um ein 
Manuskript zu 
versteigern: Johann 
Wolfgang von Goethe. 

Von Benedikt Fehr 

FRANKFURT, 21. Dezember. „Drei, zwei, 
eins - meins!" Frei nach diesem Werbe­
spruch bieten in diesen Vorweihnachts­
tagen Millionen Internetnutzer bei Auktio­
nen auf der Online-Plattform Ebay mit. 
Wer zum ersten Mal teilnimmt, ist über 
die Regeln, die bei diesen Versteigerungen 
gelten, verblüfft: Zwar gewinnt derjenige 
die Auktion, der den höchsten Preis gebo­
ten hat. Insofern besteht kein Unterschied 
zu der bekannten „englischen" Auktion, 
wie sie zum Beispiel im Kunsthandel üb-
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lieh ist. Doch muss der Gewinner bei Ebay 
nicht den Preis zahlen, den er selbst gebo­
ten hat, sondern nur den zweithöchsten ge­
botenen Preis, vermehrt um den „Steige­
rungsbetrag", also den Betrag, um den bei 
dieser Auktion jedes Gebot mindestens er­
höht werden musste. 

„Pierre Omidyar, der Gründer und Ent­
wickler von Ebay, hat dieses Versteige­
rungsprinzip im September 2005 einge­
führt", sagt Felix von Kunhardt, Leiter des 
Verkäufergeschäfts bei Ebay Deutschland. 
„Ihm erschien dies als der fairste Weg der 
Preisfindung sowohl für die Käufer als 
auch die Verkäufer." Auf den ersten Blick 
erscheint dies nicht einleuchtend, viel­
mehr scheint die „Zweitpreis-Auktion" 
den Verkäufer zu benachteiligen: Schließ­
lich wäre der Gewinner der Auktion ja be­
reit gewesen, mehr zu bezahlen, vielleicht 
sogar deutlich mehr. 

Die entscheidende Frage ist allerdings, 
ob der Käufer bereit gewesen wäre, diese 
erhöhte Zahlungsbereitschaft bei einem 
anderen Auktionsverfahren auch offenzu­
legen. Eine genauere Analyse zeigt, dass 
er dies bei einer englischen Auktion in al­
ler Regel nicht hätte tun müssen: Wäre 
dort sein einzig verbliebener Mitbieter 

zum Beispiel bei einem Preis von 100 aus­
gestiegen, hätte - bei einem Steigerungs­
betrag von 5 - ein Gebot von 105 ausge­
reicht, um den Zuschlag zu erhalten. Mög­
licherweise wäre der Gewinner aber be­
reit gewesen, bis zu 120 zu bieten. Der Ver­
käufer wird es nie erfahren, denn das Auk­
tionsverfahren setzte dem Gewinner kei­
nen Anreiz, seine „wahre" Zahlungsbereit­
schaft offenzulegen. Was den Zuschlags­
preis anbelangt, laufen beide Auktionen, 
jedenfalls in diesem einfachen Beispiel, 
auf das Gleiche hinaus: Bei einer Ebay-
Zweitpreis-Auktion hat der Gewinner 
zwar Zahlungsbereitschaft bis 120 ange­
zeigt und damit den Zuschlag erhalten, er 
muss aber nur 105 bezahlen, nämlich den 
zweithöchsten gebotenen Preis von 100 
plus den Steigerungsbetrag. 

Der kanadische Ökonom William Vick­
rey hat die unterschiedlichen Preisver-
handlungs- und Auktionsverfahren in ei­
nem 1961 erschienenen Werk wissen­
schaftlich auf ihre Vor- und Nachteile hin 
untersucht. Dabei geht es nicht zuletzt dar­
um, dass eine Grundannahme der neoklas­
sischen Theorie - dass nämlich alle Wirt­
schaftssubjekte über vollständige Informa­
tionen verfügen - in der gelebten Wirklich­
keit oft nicht zutreffen. Im wirklichen Le­
ben sind Informationen vielmehr meist un­
gleich, asymmetrisch verteilt. Ein Beispiel 
dafür ist, dass die Beteiligten an einer 
Auktion zwar ihre eigene Zahlungsbereit­
schaft kennen, der Verkäufer diese aber 
nicht kennt. 

Seine theoretischen Überlegungen 
brachten Vickrey dazu, die Zweitpreis-
Auktion zu entwickeln. Sie ist so konstru­
iert, dass sie allen Teilnehmern an der 
Auktion einen Anreiz bietet, dem neutra­
len Auktionator ihre wahre Zahlungsbe­
reitschaft darzulegen. Denn bei einer 
„Vickrey-Auktion" wird man dafür nicht 
„bestraft", indem man diesen Preis auch 
tatsächlich zahlen muss. Auch gibt es kei­
nen Anreiz, mehr oder weniger als die 
wahre Zahlungsbereitschaft anzuzeigen: 
Bietet man weniger, verringert dies die 
Chance auf den Zuschlag. Bietet man aber 
einen „Mondpreis", um unbedingt zu ge­
winnen, läuft man das Risiko, dass der 
zweithöchste Preis über der eigenen wah­
ren Zahlungsbereitschaft liegt - und man 
also mehr zahlen muss, als einem das Ob­
jekt der Begierde eigentlich wert ist. 

Zusammen mit James A. Mirrlees er­
hielt Vickrey für seine grundlegenden Ein-
sichten 1996 den Nobelpreis für Ökono­
mie. Laut Axel Ockenfels, Wirtschaftspro­
fessor in Köln und Fachmann für Auktio­
nen, ging Vickrey davon aus, er selbst 
habe die Zweitpreis-Auktion mit ihren be­
sonderen Eigenschaften erstmals erdacht. 
Doch dem war nicht so. Schon 1797 hat Jo­
hann Wolfgang von Goethe dem Verleger 
Hans Friedrich Vieweg sein Epos-Manu­
skript „Herrmann und Dorothea" in ei­
nem Verfahren verkauft, das alle wichti­
gen Elemente einer Vickrey-Auktion ent­
hielt. Nicht von ungefähr. Denn Goethe 
war nicht nur Dichter, Kunsttheoretiker, 
Naturwissenschaftler und Staatsmann, 
sondern auch ein versierter Ökonom und 
Geschäftsmann. 

Zu seinen Verlegern hatte Goethe stets 
ein gespanntes Verhältnis. Er argwöhnte, 
von ihnen übervorteilt zu werden, da sie 
einen Informationsvorsprung über die 
„wahre" Nachfrage nach seinen Werken 
hätten. „Das Hauptübel", schrieb Goethe 
einmal an einen Freund, „ist dies: dass 
der Verleger jederzeit genau weiß, was 
ihm und seiner Familie frommt, der Au­
tor dagegen völlig darüber im Dunkeln 
ist." Offensichtlich um dieser asym­
metrischen Informationsverteilung ein 
Schnippchen zu schlagen, unterbreitete 
er Vieweg am 16. Januar 1797 über seinen 
Vertrauten Karl August Böttiger einen 
Vertrag, der als „eigenartiges Geschäftsge­
baren" einiges Aufsehen erregte. „Was 
das Honorar betrifft", schrieb Goethe, 
„so stelle ich Herrn Oberkonsistoriälrat 
Böttiger ein versiegeltes Billet zu, worin 

Ein raffiniertes Versteigerungsverfahren trug im Aufstieg des Internet-Auktionshauses bei: Das Ebay-Logo vor der Konzernzentrale 

Das Epos, das Auktionsgeschichte machte 

Johann Wolfgang von Goethe, von Joseph Stieler 1828 Das Titelblatt von „Hermann und Dorothea 

"Was das Honorar betrifft, so stelle ich Herrn Oberkonsistorialrat Böttiger 
ein versiegeltes Billet zu, worin meine Forderung enthalten ist, und erwarte, was 

Herr Vieweg mir für meine Arbeit anbieten zu können glaubt. Ist sein 
Anerbieten geringer als meine Forderung, so nehme ich meinen versiegelten 

Zettel uneröffnet zurück und die Negation zerschlägt sich, ist es höher, so 
verlange ich nicht mehr als in dem, alsdann von Herrn Oberkonsistorialrat zu 

eröffnenden Zettel verzeichnet ist. 
Johann Wolfgang von Goethe am 16. Januar 1797 in einem Brief an Hans Friedrich Vieweg 

meine Forderung enthalten ist, und erwar­
te, was Herr Vieweg mir für meine Arbeit 
anbieten zu können glaubt. Ist sein Aner­
bieten geringer als meine Forderung, so 
nehme ich meinen versiegelten Zettel un­
eröffnet zurück und die Negation zer­
schlägt sich, ist es höher, so verlange ich 
nicht mehr als in dem, alsdann von Herrn 
Oberkonsistorialrat zu eröffnenden Zet­
tel verzeichnet ist." 

Wie der Ökonom Manfred Tietzel in ei­
ner 1992 veröffentlichten Schrift aufge­
zeigt hat, handelt es sich um eine Varian­
te einer Zweitpreis-Auktion. Auktionsex­

perte Ockenfels sieht das auch so. Zwar 
gibt es mit Vieweg nur einen Bieter, aber 
der von Goethe verdeckt hinterlegte „Re­
servationspreis" spielt die Rolle eines 
zweiten Preises. Das Verfahren gibt Vie­
weg einen Anreiz, seine wahre Zahlungs­
bereitschaft zu offenbaren: Hätte er zu 
niedrig geboten, hätte er riskiert, leer aus­
zugehen. Goethe hätte dann sicherlich ei­
nen anderen Verleger gefunden. Hätte 
Vieweg hingegen einen „Mondpreis" ge­
boten, wäre ihm der Zuschlag in dieser 
Auktion ohne schädliche Folgen sicher ge­
wesen. Doch hätte er damit den Preis für 

die erhofften weiteren Geschäfte mit Goe­
the nach oben getrieben. 

Böttiger hielt sich allerdings nicht an 
die „Spielregeln" und gab Vieweg einen 
Hinweis auf Goethes Reservationspreis. 
Vieweg bot daraufhin genau 1000 Taler. 
Das war, nach Angaben des Verlegers Sieg­
fried Unseld, das „höchste Honorar seiner 
Zeit". Vieweg hatte mit dem Kauf gleich­
wohl eine gute Nase. „Hermann und Do­
rothea" wurde ein Bestseller und machte 
Vieweg zu dem einzigen Verleger, der mit 
einem einzelnen Goethe-Werk noch zu 
dessen Lebzeiten Gewinn machte. 

Märkte vom Reißbrett, im Labor getestet 
Zweitpreisauktionen sind ein 
Beispiel für „Mechanism De­
sign". Dabei geht es um die 
zweckmäßige Ausgestaltung 
von Institutionen. 

bf. FRANKFURT, 21. Dezember. Die Ver­
steigerungen im weltgrößten Online-Auk­
tionshaus Ebay haben sogenannte Zweit­
preisauktionen populär gemacht. Was ist 
der Vorteil dieses Auktionsverfahrens? 
„Herkömmliche Erstpreisauktionen, bei 
denen der höchste gebotene Preis ge­
winnt, aber auch gezahlt werden muss, 
stürzen die Bieter in schwierige Abwägun­
gen", erläutert Axel Ockenfels, Wirt­
schaftsprofessor in Köln und Fachmann 
für Auktionsdesign. „Auf der einen Seite 
will man in der Auktion gewinnen, auf der 
anderen Seite aber auch möglichst wenig 
zahlen." Die Zweitpreisauktion erleichte­
re die Abwägung und das Bieten, sagt 
Ockenfels. Denn jeder Bieter kann bei die­
sem Verfahren seinen „besten Preis" nen­
nen - er muss nämlich lediglich nur so viel 
bezählen wie das zweithöchste Gebot. 
Das nimmt die Angst, zu teuer zu kaufen. 

Vielmehr hat der Gewinner der Auktion 
das gute Gefühl, die anderen Mitbewerber 
mit dem gerade erforderlichen Minimum 
an Aufwand ausgestochen zu haben. Das 
beruhigt und erhöht die Bereitschaft, an 
solchen Auktionen überhaupt teilzuneh­
men. Wenn aber viele Bieter teilnehmen, 
ist dies auch zum Vorteil des Verkäufers. 

Die Entwicklung der Zweitpreisaukti­
on, die dem Ökonomen William Vickrey 
zugeschrieben wird, ist ein Beispiel für 
„Mechanism Design", eine Disziplin der 
Wirtschaftswissenschaften, die sich mit 
der Konstruktion von möglichst zweckmä­
ßigen Institutionen und Verfahren befasst. 
Vickrey erhielt für seine Arbeit über Auk­
tionen 1996 den Nobelpreis für Wirt­
schaftswissenschaften. In diesem Jahr 
wurden drei weitere Ökonomen für „Me­
chanism Design" und die verwandte Dis­
ziplin „Spieltheorie", die strategisches Ver­
halten analysiert, ausgezeichnet. Hinter­
grund ist, dass die überkommene neoklas­
sische Wirtschaftstheorie mit idealtypi­
schen Modellen arbeitet. In der gelebten 
Wirklichkeit ist der Wettbewerb aber 
meist nicht „vollständig", sind Informatio­
nen ungleich verteilt. Die neuen Diszipli­
nen antworten auf diese vielkritisierten 

Schwächen und bringen damit die Wirt­
schaftstheorie näher an die Vielschichtig­
keit des Wirtschaftslebens heran. 

In seinem „Kölner Laboratorium für 
Wirtschaftsforschung" untersucht Ocken­
fels mit wissenschaftlicher Akribie, wel­
che Bietstrategien Testpersonen in unter­
schiedlichen Auktionsverfahren einschla­
gen. „Kleine Details in den Regeln können 
zu ganz unterschiedlichen Ergebnissen 
führen", berichtete er unlängst auf einem 

Seminar der „Science Media Academy" in 
Frankfurt. Die Erkenntnisse, die Forscher 
wie Ockenfels aus Laborstudien, der ge­
nauen Beobachtung der Wirklichkeit und 
theoretischen Einsichten gewinnen, sind 
für die Praxis von weitreichender Bedeu­
tung. Denn in der Wirtschaft werden Auk­
tionen viel genutzt, beispielsweise um mil­
lionenschwere Aufträge der öffentlichen 
Hände oder Lizenzen für den Mobilfunk 
zu vergeben. 
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„Kleine Details in 
den Auktions­
regeln können zu 
ganz unterschiedli­
chen Ergebnissen 
führen." Der Wirt­
schaftsprofessor 
Axel Ockenfels in 
seinem Kölner 
Laboratorium für 
Wirtschafts­
forschung 

Ebay-Gründer Pierre Omidyar wählte 
die Zweitpreisauktion, weil er zu dem 
Schluss gekommen war, dass sie für Käu­
fer und Verkäufer fair sei. Das war ihm 
wichtig, weil er möglichst viele Nutzer auf 
seinen Internet-Marktplatz locken wollte, 
zum einen, um sein Geschäft zu beleben, 
zum anderen, um möglichst vielen Men­
schen die Möglichkeit zu bieten, sich wirt­
schaftlich zu betätigen. Aus ähnlichen 
Überlegungen unterstützt Omidyar nun 
auch Mikrofinanzierungsbanken - die ih­
rerseits ein Beispiel für „Mechanism De­
sign" sind, weil sie auf die besonderen Be­
dingungen von Menschen zugeschnitten 
sind, die fleißig arbeiten, aber mittellos 
sind. 

Nach Einschätzung von Ockenfels wur­
den beim „Mechanism Design" für den 
Handel mit Emissionszertifikaten Fehler 
gemacht. Das trage dazu bei, dass der Bör­
senpreis für diese Zertifikate seit einiger 
Zeit nahe null liege. Nun gelte es, einige 
Detailregeln in diesem Handel zu verbes­
sern sowie die geplanten Zertifikatsauktio­
nen richtig auszugestalten. Erst dann wer­
de der Handel mit Emissionszertifikaten 
den erhofften Beitrag zum Umweltschutz 
in vollem Umfang leisten. 

Dichter, 
Denker, 
Ökonom 
Johann Wolfgang Goethe 
verstand viel von Wirtschaft 

Zu den Zeiten von Johann Wolfgang von 
Goethe konnten selbst gefeierte und viel­
gelesene Dichter ihren Lebensunterhalt 
nicht von ihren Bucheinnahmen bestrei­
ten. Der Grund: Anders als zum Beispiel 
in Frankreich und England gab es damals 
im Land der Dichter und Denker noch kei­
nen Urheberschutz. Deshalb war es gang 
und gäbe, dass Raubkopierer erfolgreiche 
Werke in hoher Auflage nachdruckten. 
Das machte das Geschäft der Verleger 
sehr riskant: Auf den Ladenhütern blie­
ben sie mit Verlust sitzen, und bei den we­
nigen Bestsellern schnappten ihnen die 
billiger produzierenden Kopierer das Ge­
schäft weg. Die Verleger zahlten den Au­
toren deshalb nur niedrige Festpreis-Ho­
norare; eine prozentuale Beteiligung des 
Autors am Umsatz - und damit an einer 
steigenden Auflage - war unüblich. 

Die meisten Poeten übten deshalb ei­
nen „Brotberuf" aus: Friedrich Gottlieb 
Klopstock und Friedrich Hölderlin arbei­
teten viele Jahre als Hauslehrer, Heinrich 

rich von Schiller war die meiste Zeit auf 
Gönner angewiesen. Goethe, 1749 in ein 
begütertes Haus geboren, war studierter 
Jurist. 1776 holte der junge Herzog Karl 
August den schon berühmten Verfasser 
des „Götz von Berlichingen" und „Wer­
ther" als Geheimen Legationsrat an sei­
nen Hof. Heute oft verkannt, widmete 
sich Goethe dieser Aufgabe bis zur 
„Flucht nach Italien" im Jahre 1786 mit 
vollem Einsatz. Sein dichterisches Werk 
stellte er zurück, vielmehr fasste der Poet 
in diesen Jahren Tausende von Aktenver­
merken zu Steuerfragen ab, eignete sich 
theoretische und praktische Kenntnisse 
der Ökonomie an. Er war verantwortlich 
für den Silberbergbau in Ilmenau - was 
sein Interesse an der Mineralogie und ge­
nerell den Naturwissenschaften begründe­
te und bestärkte. 1783 sanierte die von 
ihm konzipierte „Große Steuerreform" 
den Etat des hochverschuldeten Klein­
staats. Nach seiner Rückkehr aus Italien 
wurde er wieder einer der höchsten Beam­
ten des Landes. 1793 konzipierte er ein 
umfängliches Gutachten zur Münz- und 
Währungspolitik, das er zum Teil auch 
ausführte. 

Laut Adolf Hüttl, der „Goethes Wirken 
als Ökonom" erforscht hat, war der dich­
tende Finanzminister mit den Wirtschafts­
theorien seiner Zeit wohlvertraut. Am 
Ende seines Lebens zählte seine Biblio­
thek 38 Bücher zur Landwirtschaft, 46 
zur Nationalökonomie, 59 zur Staatskun­
de. Goethe kannte die Schriften der Phy-
siokraten und die Kritik der Frühsozialis­
ten am Manchester-Liberalismus. Im 
„Faust" verarbeitete er seine aus der Pra­
xis gewonnenen Einsichten über Geld­
schöpfung, Inflation und das heraufzie­
hende Zeitalter der Ökonomie. 

Wirtschaftlich war Goethe gut gestellt. 
Sein Freund, der Herzog, der ihn bewun­
derte und verehrte, entlohnte ihn statt­
lich. Zu Beginn waren es 1200 Taler jähr­
lich, im Alter von 66 Jahren sogar 3000 Ta­
ler. Als Schriftsteller handelte Goethe un­
gewöhnlich hohe Honorare aus. Er fühlte 
sich von den Verlegern aber oft übervor­
teilt und wechselte sie häufig. Um seinen 
„Marktwert" zu erfahren, ersann er 1797 
für den Verkauf des Manuskripts „Her­
mann und Dorothea" eine Art Zweitpreis­
auktion. Für eine Gesamtausgabe verhan­
delte er 1824 mit mehreren Verlegern. 
Nach langem Gefeilsche erhielt Cotta den 
Zuschlag für 65 000 Taler; nach Reinhard 
Wittmann entsprach das 1991 einer Kauf­
kraft von schätzungsweise 3,25 Millionen 
D-Mark. Offenbar erstmals gelang es Goe­
the bei diesem Vertrag auch, eine Beteili­
gung an einer etwaigen Auflageerhöhung 
auszuhandeln - was für seinen Geschäfts­
sinn und sein Durchsetzungsvermögen 
spricht. 

Goethe war ohne Frage der besthono­
rierte Autor seiner Zeit - und fürchtete 
sich dennoch stets vor Geldmangel. Schil­
lers Schwägerin spottete 1831: „Er hat 
den Schlüssel des Holzstalls unter sei­
nem Kopfkissen und lässt das Brot abwie­
gen." bf. 


