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Wenn kiinstliche Intelligenz zum Gesprachsthema
wird, dufSern viele Menschen Bedenken tiber die Zu-
kunft ihrer Arbeitsplétze. Ein Blick in die Vergangen-
heit zeigt jedoch, dass technologische Fortschritte
selten zu weitverbreiteter Arbeitslosigkeit gefiihrt ha-
ben. Innovationen haben oft das Gegenteil bewirkt:
Sie steigerten die Produktivitit und schufen neue
Beschiftigungsmoglichkeiten. Allerdings zeigt sich,
dass die aktuellen Stellenausschreiben fiir Software-
entwickler deutlich unter den Werten vor der Coro-
napandemie liegen.

Die jiingsten Fortschritte im Bereich der KI, insbe-
sondere bei Large Language Models (LLMs), senken
die Schwelle fiir Eigenentwicklungen drastisch. Ein
Beispiel hierfiir ist das schwedische Unternehmen
Klarna, das mit KI-Unterstiitzung ein eigenes ERP-
System entwickelt, anstatt auf etablierte Losungen
zuriickzugreifen.

Sam Altman, eine Schliisselfigur in der KI-Branche,
prognostiziert sogar das Aufkommen des ersten
,Ein-Personen-Unicorns“ - eines Unternehmens mit
Milliardenbewertung, das von einer einzigen Person
gefiihrt wird. Solche Entwicklungen konnten nicht
nur die Unternehmenslandschaft, sondern auch tra-
ditionelle Vorstellungen von Arbeit und Wertschop-
fung grundlegend verdndern.

In einem provokanten Tweet prasentierte Ryan Pe-
termann kiirzlich das Konzept einer ,K-formigen
Okonomie“ Er argumentiert, dass sich der Wert von
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Fahigkeiten extrem aufspalten konnte: 80% der heu-
te geschitzten Kompetenzen konnten bald nahezu
wertlos werden, wihrend sich der Wert der iibrigen
20% verzehnfacht. Diese zugespitzte Sichtweise mag
iibertrieben sein, regt aber zum Nachdenken darii-
ber an, wie sich der Arbeitsmarkt durch KI verdndern
konnte.

Ein haufiger Denkfehler bei der Beurteilung tech-
nologischer Innovationen besteht darin, neue Ent-
wicklungen vorschnell als Substitute fiir bestehende
Losungen zu betrachten. In Wirklichkeit erweisen
sich viele Neuerungen zunichst als komplementére
Ergdanzungen.

Die aktuelle technologische Revolution verdndert die
Machtverhéltnisse zwischen verschiedenen Akteu-
ren grundlegend. In Verhandlungen spielt der Zu-
gang zu Informationen eine Schliisselrolle. Wer {iber
einen Informationsvorsprung verfiigt, kann diesen in
der Regel in einen Verhandlungsvorteil umwandeln
und dadurch bessere Ergebnisse erzielen.

Grofie Technologiekonzerne bauen ihren Informa-
tionsvorsprung gegeniiber individuellen Konsu-
menten stetig aus. Durch die Sammlung und Analyse
riesiger Datenmengen gewinnen sie tiefe Einblicke
in Verbraucherverhalten und -priaferenzen. Parallel
dazu verstdrken auch staatliche Akteure ihre Bemii-
hungen, die Privatsphére der Biirger einzuschrénken,
oft unter dem Vorwand der Sicherheit oder Effizienz.

Die Anwendung spieltheoretischer Konzepte ermog-
licht eine distanzierte und analytische Betrachtung
solcher Situationen. Dieser Ansatz kann besonders
im Einkauf wertvolle Erkenntnisse liefern. Er hilft,
haufige Denkfehler zu identifizieren, die sich nach-
teilig auf Verhandlungspositionen und -ergebnisse
auswirken kénnen.

In den folgenden Artikeln werden wir ndher auf typi-
sche Denkfehler im Einkauf und deren Vermeidung
eingehen, sowie die Bedeutung asymmetrischer In-
formationen in Verhandlungen und Alltagssituatio-
nen beleuchten.

Wir hoffen, dass diese Analysen Ihnen niitzliche Per-
spektiven fiir Thre tagliche Arbeit erdffnen und freu-
en uns auf einen konstruktiven Austausch zu diesen
Themen.
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6 Denkfehler bei

Einkaufsverhandlungen -
und was die Spieltheorie
ihnen entgegnen kann

MARCEL ENGELHARDT

Das Ultimatum Spiel ist eines der bekanntesten
Beispiele, aus dem klar wird, wie eine spieltheo-
retische Losung von der experimentellen Realitdt
abweichen kann. Das Spiel ist so simpel wie auf-
schlussreich: 10 Euro konnen zwischen zwei Spie-
lern aufgeteilt werden. Einer der Spieler macht
einen einmaligen Vorschlag fiir die Aufteilung.
Der zweite Spieler kann den Vorschlag entweder
annehmen oder ablehnen. Nimmt er an, werden
die 10 Euro genauso aufgeteilt. Doch wenn er ab-
lehnt, bekommt keiner der Spieler etwas. Spiel-
theoretisch liegt die L6sung auf der Hand. Um den
eigenen Anteil zu maximieren, sollte der Vorschla-
gende dem anderen Spieler den kleinstméglichen
Anteil anbieten. Bei ganzen Euros also genau ei-
nen Euro. Der andere Spieler kann nun zwischen
einem und Null Euro wéhlen. Ein vollstdndig ra-
tionaler Spieler zieht den Euro vor, denn eins ist
besser als Null. Den dazu durchgefiihrten Experi-
menten mit echten Menschen (und echtem Geld)
hilt diese Losung allerdings nicht stand. Im ech-
ten Leben kommen die meisten Aufteilungen zu-
stande, wenn im Durchschnitt vier Euro angebo-
ten werden. Eine Aufteilung, die zwar immer noch
etwas von der ,fairen“ 5/5-Auteilung entfernt ist,
aber noch weiter von der beschriebenen spieltheo-
retischen 1/9-Losung. Die Experimente zeigen da-
mit das Feld der Verhaltensokonomie auf, das im
wesentlich die Grundannahmen der Spieltheorie
im Realitdtscheck untersucht. Die Verhaltenséko-
nomie zeigt, dass im wahren Leben auch Fairness,
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Reziprozitdt, Image und Selbstbild und vieles mehr
eine Rolle in Entscheidungen spielt.

Auf den ersten Blick macht dies die Spieltheo-
rie obsolet. Wieso abstrakte, mathematische LoO-
sungen einer strategischen Interaktion herleiten,
wenn diese in der Realitdt so ohnehin nicht vor-
kommen? Die Spieltheorie deshalb als iiberfliissig
zu bezeichnen ist jedoch ein Trugschluss. Denn:
erst durch eine mathematisch hergeleitete ,Refe-
renz-Losung” konnen die Abweichungen und de-
ren Griinde tiberhaupt erforscht werden. Und es
geht noch weiter: Die spieltheoretische Losung
bleibt immer noch eine Losung im Bereich des the-
oretisch Moglichen. Man weif$ also wie weit man
gehen kann und wo man hinwill, und kann sich ge-
zielt daranmachen die Griinde fiir die Abweichun-
gen aufzulosen. Beim Ultimatum-Spiel beispiels-
weise ist zu erwarten, dass die Ergebnisse Richtung
spieltheoretische Losung konvergieren, wenn sich
die Spieler zum Beispiel nicht kennen, nie wieder-
sehen werden, es eine rdumliche Distanz gibt oder
man es schafft den zweiten Spieler iiber die Zeit
hin zur spieltheoretischen Lésung zu ,erziehen*

Widerspriiche zwischen der spieltheoretischen Re-
ferenz-Lésung und verhaltens6konomischen bzw.
psychologisch verankerten Verhaltensweisen fin-
den sich auch bei der Vorbereitung von Einkaufs-
verhandlungen. Diese Widerspriiche konnen auf
Denkfehler oder auch Anreizprobleme oder beides
gleichzeitig zuriickgefiihrt werden. Weiter unten
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werden sechs weit verbreitete solcher Denkfehler
ausgefiihrt. Zundchst aber muss noch eines ver-
standen werden: Der Ursprung von Verhandlun-
gen beruht zumindest im Einkauf fast immer auf
asymmetrischen Informationen. Stark vereinfacht
betrifft das im Wesentlichen die Lage der ,Zone of
possible agreement“ (ZOPA). Diese ist der Bereich
sich zwischen dem Preis, den ein Kdufer maximal
zu zahlen bereit ist und dem Preis, den der Ver-
kdufer mindestens erzielen will. Jeder Preispunkt
innerhalb dieses Bereichs stellt eine mogliche Ei-
nigung dar, die fiir beide Seiten vorteilhaft und da-
mit akzeptabel wire. Die Verhandlung entscheidet
nun dariiber, wie die ZOPA zwischen Kiufer und
Verkdufer aufgeteilt wird. Denn jede Seite mochte
natiirlich, dass die finale Einigung so nah an dem
Limit des anderen liegt.

Abbildung 1: die ,Zone of possible agreement“(ZOPA)

Aus Einkaufssicht kann versucht werden, der In-
formationsasymmetrie zu begegnen, indem der
Mindestpreis des Verkdufers iiber Kostenkal-
kulationen hergeleitet wird. Dies kann mit den
richtigen Tools und Vorwissen gut gelingen. Die
beste Kalkulation baut jedoch den Informations-
vorsprung eines Lieferanten nie vollstdndig ab.
Aus diesem Umstand ergeben sich die folgenden
Denkfehler, die durch darunter liegende Anreiz-
konflikte verhdrtet werden konnen.

1. Hohe Margen zu belegen ist ein Verhand-
lungshebel: Zunichst zur Definition des Be-
griffs ,Hebel. In der Abgrenzung zu einem
Argument ist ein Hebel die real existierende
Moglichkeit, Einfluss auf den Business Case
des Verhandlungspartners zu nehmen. Die
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Entscheidung fiir einen Wettbewerber ist das
beste Beispiel: der Einkauf 16st den Business
Case damit fiir alle anderen Lieferanten auf.
Im Fall des Hebels ,Biindelung” gibt der Ein-
kauf dem Lieferanten mehr Menge, sodass die-
ser seinen Gesamt-Business Case neu rechnen
und optimieren kann. Einem Lieferanten nach-
zuweisen, dass er auf seine Selbstkosten einen
hohen Profit aufschldgt oder diesen innerhalb
seiner Kosten versteckt, ist noch kein Hebel.
Zumindest nicht aus spieltheoretischer Sicht.
Am Beispiel des echten Monopolisten zeigt
sich schnell, dass dieser seinen optimalen Preis
nicht so setzt, dass er eine faire Marge auf seine
Kosten addiert. Der Preis ergibt sich vielmehr
aus der Optimierung der Angebotsmenge. Die
Kunden fragen demnach so lange das Produkt
nach, wie deren eigener Business Case weiter-
hin aufgeht - der Preis also hdchstens beim
eigenen Reservationspreis liegt. In der Praxis
kann eine Kostenkalkulation jedoch wirksam
sein. Monopolisten geben selten zu, wie aus-
kommlich die Marge tatsdchlich ist. Ein Appell
an Fairness oder der Verweis, dass der Lieferant
in der Vergangenheit ebenfalls iiber Kosten-
struktur argumentiert hat, kann durchaus wirk-
sam sein. Der Denkfehler liegt dennoch darin
zu glauben, dass man mit einer Kostenkalkula-
tion allein schon einen Verhandlungshebel zur
Verfligung hat. Aus der spieltheoretischen Sicht
lernt man also, dass man Hebel und Argumen-
te klar trennen muss, und den Vorbereitungs-
aufwand vor allem auf die Entwicklung echter
Hebel kanalisieren sollte.

. Hohere Wettbewerberangebote rechtferti-

gen den Preis des Bestands-Lieferanten: Ziel
einer breiten Ausschreibung ist fiir den Einkauf
oft, ein Gefiihl fiir die aktuellen Marktpreise zu
bekommen oder sogar einen Lieferantenwech-
sel in Erwdgung ziehen zu kénnen. Dies kann
besonders dann sinnvoll sein, wenn man Preise
eines einzelnen Lieferanten nicht gut einschit-
zen kann. Wenn die Preise von alternativen Lie-
feranten mit denen des aktuellen Bestandslie-
feranten verglichen werden, passiert leicht ein
giangiger Denkfehler, wenn die Konkurrenten
erstmal teurer anbieten. Das aktuelle Preisni-
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veau scheint dann plétzlich in Ordnung, denn
augenscheinlich kénnen die anderen Lieferan-
ten auch nicht giinstiger anbieten. Der Denk-
fehler entsteht hier durch den Vergleich von
hier Apfel mit Birnen. Auf der einen Seite steht
das schon passgenaue Angebot des Bestands-
lieferanten, der schon im Geschift ist, die Kos-
ten des Auftrags demnach am realistischsten
einschatzen kann, und dessen Preis eine be-
reits frither verhandelte Absprungbasis hat.
Auf der anderen Seite stehen die Angebote der
Wettbewerber. Anders als der Bestandslieferant
preisen diese oft Unsicherheiten oder Risiken
ein oder haben die genauen Anforderungen
noch nicht vollstindig verstanden. Erstange-
bote sind zudem unverhandelt. Vergleicht man
nun diese mit dem Angebot des aktuellen Lie-
feranten, erscheint dieses im Marktvergleich
plotzlich als gerechtfertigt. Die Spieltheorie
blickt aber auf die Perspektive des Lieferanten
und dessen Preissetzung. So kann die Hypothe-
se gestiitzt werden, dass der direkte Vergleich
erstmal nicht vollstdndig ist.

Nur Lieferanten, die auch eine realistische
Chance haben, sollten in den Verhandlungs-
prozess einbezogen werden: Auf den ersten
Blick ist diese Aussage kein Denkfehler. Wieso
sollte man einen Lieferanten, der den Auftrag
sowieso nicht gewinnen kann, weiter im Verga-
beprozess behalten? Bei der Antwort muss dif-
ferenziert werde. Kommt der Lieferant aufgrund
seines technischen, also inhaltlichen Angebots
nicht in Frage, so ist die Aussage richtig. Ein An-
bieter, den man selbst bei Kosten von Null Euro
nicht zulassen kann, weil er die Anforderungen
nicht erfiillt, muss aus Effizienzgriinden friihzei-
tig ausgeschlossen werden. Einen Lieferanten
jedoch auszuschliefien, weil er sich wahrschein-
lich kommerziell nicht im Wettbewerb durch-
setzen kann, ist aus spieltheoretischer Sicht ein
klassischer Denkfehler. Denn der Wert eines
weiteren Lieferanten bemisst sich aus spieltheo-
retischer Sicht nicht nur aus den unmittelbaren
Einsparungen bei einem Wechsel zu diesem
Lieferanten, sondern auch aus seinem Effekt auf
die Designmoglichkeiten und die Wettbewerbs-
intensitdt in den Verhandlungen.
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4. Ein Lieferant, der schon 20% gegeben hat,

bietet kein Verhandlungspotenzial mehr:
Dieser Denkfehler im Einkauf wird von Lie-
feranten gezielt bei der Anbahnung von Ver-
handlungen genutzt. Ein Anbieter bietet einen
Preis an und gibt relativ frith im Prozess einen
vermeintlich hohen Discount, oft verbunden
mit dem Kommentar, dass das nun wirklich
das finale und letzte Angebot sein wird - und
nicht lange giiltig ist. Die Hoffnung ist, dass der
Einkauf dankend die 20% annimmt und nicht
weiterverhandelt. Tut er es trotzdem kann der
Lieferant hartndckig auf die schon gegebenen
hohen Einsparungen verweisen und den Ein-
kauf als realitidtsfern oder sogar ausbeuterisch
darstellen. Aus der Spieltheorie wissen wir je-
doch, dass immer dann Vorsicht geboten ist,
wenn eine Seite vermeintliche Geschenke
macht. Die 20% Nachlass bedeuten keineswegs,
dass der Lieferant nicht noch wesentlich tiefer
anbieten konnte. Wie so oft ist hier der Kénigs-
weg ein harter Wettbewerbsmechanismus, der
die beschriebenen psychologischen Effekte
einer bilateralen Verhandlung aushebelt und
dem Lieferanten derartige Argumente entzieht.

. Das neue Angebot des Lieferanten ist ge-

rechtfertigt, wenn die Inflation richtig ein-
gepreist ist: Aufgrund des inflationdren Um-
feldes der letzten Jahre gewinnt die Frage nach
den Preistreibern an Relevanz. Vor allem wenn
langldufige Vertrdge neu verhandelt werden
sollen, ist es fiir den Einkauf schwierig, aktuelle
Lieferantenpreise richtig einzuschitzen. Neh-
men wir einmal an, man konnte die Preistrei-
ber korrekt herleiten. Dann kénnte man den al-
ten Preis des Lieferanten als Baseline nehmen
und mit der Preisentwicklung addieren. Doch
was ist, wenn die historische Baseline schon zu
hoch war. Durch die Konzentration auf die rei-
ne Preisentwicklung sollte also nicht vergessen
werden, die Hohe der alten Preise ebenfalls un-
ter die Lupe zu nehmen. Wie so oft ist auch hier
expliziter Wettbewerbsdruck das beste Mittel.

. Lieferanten kennen stets den Wettbewerbs-

druck: Die ist eine weitverbreitete Aussage von
Einkdufern, die damit indirekt auch ihre Ver-
handlungskompetenzen unterstreichen wollen.
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Denn welcher Einkdufer ist schon ein guter Ver-
handler, wenn er in der gesamten Lieferanten-
beziehung nicht stets den Wettbewerb als Hebel
unterstreicht. Vertriebler haben aber ihren eige-
nen Kopf und eine eigene Perspektive. Oder an-
ders ausgedriickt: Zur Stellenbeschreibung eines
guten Vertrieblers gehort, die herausragenden
Merkmale des eigenen Produkts oder Services
hervorzuheben. Bei Bestandslieferanten kann
das zu einer Fehleinschdtzung der eigenen Posi-
tion im Markt fithren. Paradoxerweise ist dieses
Unwissen ein psychologischer oder sogar spiel-
theoretischer Vorteil in Verhandlungen. Denn
man kann nur Druck ausiiben (mit beispielswei-
se der Ankiindigung eines Lieferantenwechsels)
wenn dieser von der anderen Seite auch so wahr-
und ernstgenommen wird - und das muss dem
Einkdufer erstmal glaubhaft gelingen. Explizites
Mechanism Design erreicht dies durch die soge-
nannte Indifferenzbedingung. Der Prozess macht
mit maximalem Commitment glaubhaft, dass es
Wettbewerb gibt und der Einkauf iiber die Delta-
bewertung indifferent zwischen den Angeboten
im Sinne einer TCO-Betrachtung ist.
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Verborgene Informationen,
sichtbare Auswirkungen:

Eine 6konomische Perspektive
auf Alltagsphinomene

CHRISTOPH PFEIFFER

Asymmetrische Information im
Alltag

Asymmetrische Information ist ein allgegenwérti-
ges Phidnomen in unserem Alltag. Ein klassisches
Beispiel dafiir ist der Besuch beim Kfz-Mechaniker
fiir eine Wartung oder Reparatur. In dieser Situa-
tion verfiigt der Mechaniker in der Regel iiber ein
deutlich umfangreicheres Fachwissen beziiglich
der technischen Details und Funktionsweise des
Fahrzeugs als der durchschnittliche Autobesitzer.
Dieser Informationsvorsprung kann unter Umstén-
den ausgenutzt werden, indem unnétige Arbeiten
empfohlen oder iiberhohte Preise fiir Dienstleis-
tungen und Ersatzteile in Rechnung gestellt wer-
den. Der Kunde hat aufgrund seines begrenzten
technischen Verstdndnisses oft nur eingeschriankte
Moglichkeiten, die Notwendigkeit und Angemes-
senheit der vorgeschlagenen Mafinahmen und
Kosten zu iiberpriifen.

Ein vergleichbares Beispiel fiir asymmetrische In-
formation fand sich friither hédufig bei Taxifahrten.
Traditionell hatte der Taxifahrer einen deutlichen
Informationsvorsprung gegeniiber dem Fahrgast,
insbesondere wenn dieser ortsfremd war. Dieser
Vorteil konnte potenziell dazu genutzt werden,
lingere Routen zu wihlen und somit héhere Fahr-
preise zu erzielen.
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Technologischer Fortschritt und
seine Auswirkungen

In den letzten Jahren hat sich diese Problematik
jedoch weitgehend entschirft. Der technologi-
sche Fortschritt, insbesondere die Verbreitung von
Smartphones mit priazisen GPS-basierten Navi-
gationssystemen, hat die Informationsasymmet-
rie signifikant reduziert. Fahrgiste kénnen nun in
Echtzeit die gewdhlte Route verfolgen, alternative
Strecken einsehen und die Angemessenheit des
Fahrwegs eigenstdndig beurteilen.

Ein weiterer Faktor, der zur Verringerung der In-
formationsasymmetrie beitrdgt, ist die verdnderte
Qualifikation vieler Taxifahrer. Heutzutage sind
zahlreiche Fahrer selbst auf digitale Navigations-
hilfen angewiesen, da sie nicht mehr {iber die tra-
ditionell erwarteten umfassenden Ortskenntnis-
se verfiigen. Bei meinen Fahrten von Hamburger
Flughafen werde ich inzwischen bei jeder zweiten
bis dritten Fahrt gebeten, die Zieladresse selbst ins
Smartphone einzugeben.

Dies spiegelt sich auch in den Zulassungsvoraus-
setzungen fiir Taxifahrer wider: In vielen Stiddten
wurden die friiher iblichen, dufierst anspruchsvol-
len Priifungen zur Erlangung der Fahrerberechti-
gung gelockert. Noch vor wenigen Jahren mussten
angehende Taxifahrer extensive Tests absolvieren,
die ein detailliertes Wissen iiber Straflennamen,
Sehenswiirdigkeiten und optimale Routen erfor-
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derten. Diese rigorose Priifungspraxis ist in zahl-
reichen urbanen Gebieten mittlerweile der Ver-
gangenheit angehorig, was zu einer Nivellierung
des Informationsvorsprungs gegeniiber den Fahr-
gisten gefiihrt hat.

»The Knowledge” in London

Ein bemerkenswertes Gegenbeispiel zur allgemei-
nen Lockerung der Qualifikationsanforderungen
fiir Taxifahrer ist ,The Knowledge®, die legendire
Priifung fiir Londoner Taxifahrer. Sie gilt als eine
der anspruchsvollsten ihrer Art weltweit und blieb
trotz des technologischen Fortschritts bis heute
erhalten. Diese 1865 eingefiihrte Priifung verlangt
von den Anwirtern, rund 25.000 Strafen, 20.000
Sehenswiirdigkeiten und unzdhlige Routen inner-
halb eines 10-km-Radius um Charing Cross aus-
wendig zu beherrschen. Die Vorbereitung darauf
erfordert iiblicherweise ein 3- bis 4-jdhriges inten-
sives Studium.

Ungeachtet der Verfiigbarkeit moderner GPS-Tech-
nologie bleibt ,The Knowledge“ verpflichtend fiir
alle, die ein traditionelles schwarzes Taxi (,,Black
Cab“) in London fahren mé6chten. Sie wird als Qua-
litdtsmerkmal und zentraler Bestandteil des Be-
rufsethos der Londoner Taxifahrer hochgehalten.
Im Kontrast dazu stehen die deutlich geringeren
Anforderungen an Fahrer von Ride-Hailing-Diens-
ten wie Uber.

Okonomische Folgen fiir Taxifahrer

Diese beidseitige Entwicklung hat zu einer signi-
fikanten Reduktion der Informationsasymmetrie
gefithrt. Der ehemals substanzielle Wissensvor-
sprung der Taxifahrer, ist weitgehend erodiert. In-
folgedessen haben sich die Mdéglichkeiten fiir Ta-
xifahrer, aus ihrem Informationsvorteil Kapital zu
schlagen, drastisch verringert.

Diese Verdnderungen spiegeln sich auch in der
O0konomischen Realitdt der Branche wider. In Ver-
bindung mit dem intensivierten Wettbewerb durch
Ride-Hailing-Dienste, der ebenfalls durch die
Verbreitung von Smartphones ermoglicht wurde,
ist eine Stagnation oder sogar ein Riickgang der
Reallohne von Taxifahrern zu beobachten. Die-
se Entwicklung unterstreicht die tiefgreifenden
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Auswirkungen, die technologischer Fortschritt
und verdnderte Marktstrukturen auf traditionelle

Dienstleistungssektoren haben kénnen.

Die Rolle der Tarifstruktur

Wie wurde diesem Problem der Informationsasym-
metrie und einem moglichen Anreiz der Taxifahrer
Umwege zu fahren jedoch in der pra-Smartphone
Zeit begegnet?

Ein zentrales Instrument hierbei war die strategi-
sche Gestaltung der Tarifstruktur, insbesondere
durch die Einfiihrung einer Anfahrtspauschale.
Diese Pauschale motiviert Taxifahrer, eine hohere
Anzahl von Fahrten zu absolvieren, anstatt einzel-
ne Fahrten durch Umwege kiinstlich zu verldngern.
Durch die Forderung kiirzerer, direkter Routen
wird die Gesamteffizienz des Taxisystems erhoht.
Die Pauschale deckt einen Teil der fixen Kosten ab,
die bei jeder Fahrt entstehen, unabhéngig von der
Distanz.

Die Wirksamkeit dieses Mechanismus hingtjedoch
entscheidend vom Verhéltnis zwischen der Héhe
der Anfahrtspauschale und der durchschnittlichen
Wartezeit zwischen den Fahrten ab. Eine optimal
kalibrierte Pauschale sollte hoch genug sein, um
Umwegfahrten unattraktiv zu machen, aber nicht
so hoch, dass sie von den Fahrgésten als tiberhoht
zuriickgewiesen wird.

Neben den strukturellen Losungsansitzen spielen
auch die individuellen Strategien der Fahrgiste
eine bedeutende Rolle im Umgang mit Informa-
tionsasymmetrie im Taxigewerbe. Dies wird be-
sonders deutlich in Stiadten, wo Taxameter nicht
die Norm sind und Preise oft verhandelt werden
miissen.

Erfahrungen aus Kairo: Verhandeln
oder nicht?

Ein anschauliches Beispiel hierfiir bietet meine
personliche Erfahrung wéhrend eines Aufenthalts
in Kairo, wo ich einen Sprachkurs in Modern Stan-
dard Arabic absolvierte. Dies war in der Ara vor der
weiten Verbreitung von Smartphones, und das tag-
liche Aushandeln von Taxipreisen wurde zu einem
integralen Bestandteil meines Alltags.
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Meine initiale Strategie, um nicht zum Opfer der
Informationsasymmetrie zu werden, bestand dar-
in, den Fahrpreis vor Antritt der Fahrt auszuhan-
deln. Diese Herangehensweise erwies sich jedoch
als {iberraschend herausfordernd. Die Taxifahrer
zeigten sich stets bereit zu - nach europdischen
Standards - dufSerst emotionalen und intensiven
Verhandlungen. Diese Diskussionen waren oft
zeitaufwendig und energiezehrend, stellten aber
einen faszinierenden Einblick in die lokale Ver-
handlungskultur dar.

Diese Erfahrung verdeutlicht, wie Fahrgiste in
Umgebungen mit hoher Informationsasymmetrie
aktiv Strategien entwickeln miissen, um ihre Inte-
ressen zu wahren. Gleichzeitig zeigt sie die kultu-
rellen Unterschiede in der Herangehensweise an
solche Verhandlungssituationen und die Bedeu-
tung von Anpassungsfahigkeit in fremden Umge-
bungen.

Die Strategie der Preisverhandlung vor Fahrtan-
tritt hatte durchaus ihre Vorteile: Sie reduzierte
den Anreiz fiir Taxifahrer, Umwege zu fahren, da
der Preis bereits feststand. Zudem minimierte sie
das Risiko unangenehmer Uberraschungen bei
der Bezahlung am Zielort. Diese Methode schien
zunidchst eine effektive Losung zur Bewaéltigung
der Informationsasymmetrie zu sein.

Allerdings eroffnete sich mir eine alternative
Perspektive, als ich Gelegenheit hatte, mit eini-
gen Einheimischen zu reisen, die ich wihrend
meines Aufenthalts in Kairo kennengelernt hat-
te. Thre Herangehensweise unterschied sich
grundlegend von meiner: Sie verzichteten vollig
auf Vorabverhandlungen. Stattdessen stiegen sie
einfach ins Taxi, nannten ihr Ziel und zahlten
bei Ankunft einen Preis, den sie als angemessen
erachteten. Uberraschenderweise wurde dieser
Betrag von den Taxifahrern ohne Widerspruch
akzeptiert.

Diese Beobachtung war aufschlussreich in mehr-
facher Hinsicht:

o Sie zeigte, dass lokales Wissen und kulturelle
Vertrautheit eine Form von Informationsvorteil
darstellen konnen, der die Asymmetrie
ausgleicht.
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e Der Ansatz der Einheimischen sparte Zeit
und vermied die emotionale Belastung von
Vorabverhandlungen.

o Er deutete auf ein implizites Verstdndnis fairer
Preise hin, das zwischen Ortskundigen und
Taxifahrern zu bestehen schien.

Diese Erfahrung verdeutlichte, wie unterschied-
lich Strategien zur Bewdltigung von Informati-
onsasymmetrie sein konnen und wie stark sie von
kulturellem Kontext und lokalem Wissen beein-
flusst werden.

Inspiriert von den Beobachtungen der Einheimi-
schen entschied ich mich, meine Strategie anzu-
passen und ihren Ansatz zu iibernehmen. Fortan
stieg ich einfach ins Taxi, nannte mein Ziel - bei-
spielsweise ,Mouhandessin“ - und zahlte bei An-
kunft einen Betrag, den ich basierend auf meinen
bisherigen Erfahrungen als angemessen erachte-
te.

Diese neue Herangehensweise erwies sich als {iber-
raschend effektiv. In der iiberwiegenden Mehrheit
der Fille wurde der von mir gewihlte Preis ohne
Diskussion akzeptiert, was den gesamten Prozess
erheblich vereinfachte und beschleunigte. Der
Wegfall der oft emotionalen Vorabverhandlungen
sparte nicht nur Zeit, sondern auch mentale Ener-
gie, was meine tédglichen Taxifahrten deutlich an-
genehmer gestaltete.

Interessanterweise stellte ich fest, dass die Preise,
die ich auf diese Weise zahlte, durchweg niedriger
ausfielen als jene, die ich zuvor durch Vorverhand-
lungen erzielt hatte.

Diese Methode ermoglichte es mir, mich mehr wie
ein Einheimischer zu verhalten, was moglicher-
weise zu einer faireren Behandlung durch die Ta-
xifahrer fiihrte. Anscheinend konnte sich meinen
anfanglichen Informationsnachteil zumindest au-
genscheinlich ausgleichen.

Diese Erfahrung verdeutlichte, wie der Abbau von
wahrgenommenen Informationsasymmetrien
durch informiertes Auftreten zu besseren Ergeb-
nissen fiihren kann. Sie zeigte auch, dass manch-
mal weniger Verhandlung zu faireren Preisen fiih-
ren kann, insbesondere wenn man den lokalen
Kontext und iibliche Preisstrukturen versteht.
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Emotion als Commitment

Obwohl meine neue Strategie grofitenteils erfolg-
reich war, erlebte ich eine bemerkenswerte Aus-
nahme. Bei einer Fahrt weigerte sich der Taxifah-
rer vehement, den von mir angebotenen Preis zu
akzeptieren. Seine Reaktion war unerwartet hef-
tig: Er warf die Geldscheine, die ich ihm gereicht
hatte, in einem Anfall von Zorn auf den Boden.

Diese emotionale Eskalation ldsst sich aus spiel-
theoretischer Perspektive als eine sogenannte
»,Commitment-Strategie“
seine extreme Reaktion signalisierte der Fahrer
unmissverstiandlich, dass er nicht bereit war, den
angebotenen Preis zu akzeptieren. Gleichzeitig
erhohte er fiir sich selbst die Kosten eines mdogli-
chen Einlenkens, da eine Riickkehr zur vorherigen
Situation nun einen erheblichen Gesichtsverlust
bedeutet hitte. Seine Handlung verdnderte die
Dynamik der Interaktion grundlegend und setzte

interpretieren. Durch

die tiblichen Konventionen aufier Kraft.

Das Erstaunliche an dieser Situation war, dass der
Fahrer tatsdchlich wutentbrannt davonfuhr, ohne
das Geld vom Boden aufzuheben. Dies unter-
streicht die Stdrke seines Commitments und zeigt,
wie emotionale Reaktionen rationale 6konomische
Entscheidungen iiberlagern kénnen.

Die Praxis, den Taxipreis vor Fahrtantritt ausfiihr-
lich zu verhandeln, sendet unbeabsichtigt auf-
schlussreiche Signale an die Taxifahrer. Einerseits
deutet dieses Verhalten auf eine begrenzte Orts-
kenntnis hin, was den Fahrer zu der Annahme ver-
leiten kann, dass der Fahrgast die {iblichen Preise
und optimalen Routen nicht kennt. Andererseits
signalisiert es eine gewisse Risikoaversion - der
Wunsch, Ungewissheit zu vermeiden, ist deutlich
erkennbar.

Indem man einen festen Preis vereinbart, setzt man
eine klare Obergrenze fiir die Kosten der Fahrt.
Dies schiitzt vor unerwarteten Preiserhéhungen,
die sich aus ldngeren Routen oder unvorhergese-
henen Umstdnden ergeben kénnten.

Allerdings ist zu bedenken, dass dieser Schutz
vor finanziellen Uberraschungen mit potenziel-
len Nachteilen einhergeht. Taxifahrer kénnten
geneigt sein, dieses offensichtliche Informations-
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defizit auszunutzen und von vornherein héhere
Preise zu fordern. Die Herausforderung besteht
darin, eine Balance zu finden zwischen dem
Wunsch nach Preissicherheit und dem Risiko,
aufgrund der signalisierten Unerfahrenheit iiber-
vorteilt zu werden.

Informationsrenten

Delegationsbeziehungen sind von Natur aus durch
Informationsasymmetrien geprdgt. Diese Un-
gleichheit in der Informationsverteilung ist ein
inhdrentes Merkmal der Beziehung zwischen Auf-
traggeber und Auftragnehmer, wobei Letzterer
typischerweise einen Informationsvorsprung ge-
niefst.

Dieser Vorteil kann verschiedene Urspriinge ha-
ben. Zum einen resultiert er hdufig aus der spe-
zifischen Expertise des Auftragnehmers - dem
Fachwissen und den Erfahrungen, die ihn tiiber-
haupt erst fiir die Aufgabe qualifizieren. Zum an-
deren ergibt er sich aus der unmittelbaren Néhe
des Auftragnehmers zur ausgefiihrten Titigkeit.
Er hat einen direkteren Zugang zu Informationen
iiber seine eigenen Handlungen, Entscheidungen
und deren Konsequenzen als der Auftraggeber,
der oft nur das Endergebnis beurteilen kann.

Diese Informationskluft kann sowohl vor als auch
wihrend der Auftragsausfithrung bestehen. Sie er-
schwert es dem Auftraggeber, die Qualitdt der ge-
leisteten Arbeit vollstindig zu bewerten oder das
Verhalten des Auftragnehmers effektiv zu iiber-
wachen. Dadurch entsteht ein Spannungsfeld zwi-
schen dem Bediirfnis nach Kontrolle seitens des
Auftraggebers und dem Handlungsspielraum, den
der Auftragnehmer zur effektiven Ausfithrung sei-
ner Aufgaben bendétigt.

Die Informationsasymmetrie in Delegationsbezie-
hungen ermdéglicht es dem Auftragnehmer, eine
sogenannte Informationsrente zu erzielen. Diese
Rente stellt den 6konomischen Vorteil dar, den der
Auftragnehmer aus seinem Informationsvorsprung
gegeniiber dem Auftraggeber gewinnt. Sie mani-
festiert sich oft in Form von héheren Vergiitungen,
geringerem Arbeitseinsatz oder gréfSeren Hand-
lungsspielrdumen, die der Auftraggeber aufgrund
seines Informationsdefizits zugestehen muss.
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Die Hohe dieser Informationsrente héangt di-
rekt vom Ausmafl der Informationsasymmetrie
ab. Je grofSer der Wissensvorsprung des Auftrag-
nehmers, desto schwieriger ist es fiir den Auf-
traggeber, die tatsdchliche Leistung oder den
angemessenen Preis zu beurteilen, was dem Auf-
tragnehmer mehr Spielraum fiir die Generierung
von Renten gibt.

Die Rolle von Informationssysteme

In diesem Kontext kénnen moderne Informations-
systeme eine bedeutende Rolle spielen. Sie haben
das Potenzial, die bestehende Informationskluft zu
verringern, indem sie dem Auftraggeber verbesser-
ten Zugang zu relevanten Daten und Prozessinfor-
mationen verschaffen. Durch erh6hte Transparenz
und verbesserte Uberwachungsméglichkeiten
konnen diese Systeme den Informationsvorsprung
des Auftragnehmers reduzieren und somit zu einer

Verringerung der Informationsrenten fiihren.

Allerdings ist zu beachten, dass der Einsatz sol-
cher Systeme sorgféltig abgewogen werden muss.
Wihrend sie einerseits die Effizienz steigern kon-
nen, bergen sie andererseits das Risiko, das Ver-
trauensverhdltnis zwischen den Parteien zu be-
lasten oder die Motivation des Auftragnehmers zu
beeintrachtigen.

Ethische Fragen

Die Entwicklung moderner Informationssyste-
me hat die Dynamik in Delegationsbeziehungen
grundlegend verdndert, was sich am Beispiel des
Taxigewerbes anschaulich illustrieren ldsst. Diese
Verdnderung vollzieht sich auf mehreren Ebenen:

Erstens, wie im Taxibeispiel ersichtlich, reduziert
sich oft das erforderliche Spezialwissen des Agen-
ten (in diesem Fall des Taxifahrers) zur Durch-
fithrung seiner Aufgabe. GPS-Navigationssysteme
machen detaillierte Ortskenntnisse weniger not-
wendig, wodurch der traditionelle Wissensvor-
sprung des Fahrers schwindet.

Zweitens verbessern Informationssysteme die
Position des Auftraggebers erheblich. Im Kontext
der Taxifahrt ermdoglichen Smartphone-Apps dem
Fahrgast, Routen in Echtzeit zu verfolgen und Prei-
se zu vergleichen. Dies erleichtert den Abgleich
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zwischen den vom Auftragnehmer (Taxifahrer)
prasentierten Informationen und objektiv verfiig-
baren Daten.

Drittens eroffnen neue Technologien erweiterte
Méglichkeiten zur Uberwachung des Auftragneh-
mers. Im Taxigewerbe konnen Fahrttracking-Sys-
teme und digitale Bewertungsplattformen das Ver-
halten der Fahrer transparent machen und somit
eine Form der indirekten Kontrolle ausiiben.

Diese technologischen Fortschritte fithren ins-
gesamt zu einer signifikanten Reduktion der In-
formationsasymmetrie. Sie stdrken die Position
des Auftraggebers und verringern potenziell die
Informationsrente des Auftragnehmers. Gleich-
zeitig werfen sie aber auch neue Fragen beziig-
lich Datenschutz, Vertrauen und der Balance
zwischen Kontrolle und Autonomie in Arbeitsbe-
ziehungen auf.

Die zunehmende Digitalisierung der Arbeitswelt
hat zu neuen Formen der Leistungsiiberwachung
gefiihrt, insbesondere im Bereich der Freelancer-
Plattformen. Einige dieser Plattformen implemen-
tieren weitreichende Kontrollmechanismen, wie
etwa die Moglichkeit, in kurzen Intervallen auto-
matische Screenshots von den Bildschirmen der
Auftragnehmer zu erstellen.

Befiirworter solcher Mafinahmen argumentieren
oft mit dem Transparenzgedanken: Wer seine Ar-
beit ordnungsgemafs verrichtet, habe nichts zu ver-
bergen und somit auch nichts zu befiirchten. Diese
Sichtweise vereinfacht jedoch die komplexen ethi-
schen und arbeitsrechtlichen Fragen, die solche
Praktiken aufwerfen.

Aus 6konomischer Perspektive fiihrt diese Ent-
wicklung zu einer signifikanten Verschiebung des
Informationsgleichgewichts. Die verstédrkte 1T-ge-
stiitzte Uberwachung reduziert den Informations-
vorsprung der Auftragnehmer erheblich. Konse-
quenterweise ist zu erwarten, dass dies zu einer
Verringerung der Informationsrenten fiihrt, die
Auftragnehmer traditionell aus ihrem Wissensvor-
sprung ziehen konnten.

Diese Tendenz konnte sich weiter verstiarken, so-
fern keine regulatorischen Eingriffe erfolgen. Ge-
setzliche Regelungen konnten diese Entwicklung
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verlangsamen oder begrenzen, etwa durch Daten-
schutzbestimmungen oder Arbeitnehmerrechte.
Die Herausforderung fiir Gesetzgeber besteht da-
rin, einen ausgewogenen Rahmen zu schaffen, der
sowohl die Interessen der Auftraggeber als auch
den Schutz der Privatsphdre und Autonomie der
Auftragnehmer bertiicksichtigt.

Es ist wesentlich zu verstehen, dass die Existenz
einer Informationsrente nicht zwangsldufig ein
unethisches oder betriigerisches Verhalten des
Auftragnehmers impliziert. Die Rente resultiert
vielmehr aus der inhdrenten Struktur der Informa-
tionsverteilung in der Auftraggeber-Auftragneh-
mer-Beziehung. Statt offensichtlicher Ausnutzung,
wie etwa das Fahren von Umwegen bei Taxifahrten
oder MiifSiggang in unbeobachteten Momenten,
manifestiert sich die Informationsrente oft subti-
ler. Sie spiegelt sich in der verbesserten Verhand-
lungsposition des Auftragnehmers wider, die es
ihm ermdglicht, vorteilhaftere Bedingungen fiir
sich auszuhandeln.

Diese stidrkere Position kann sich auf vielfiltige
Weise auswirken. Ein Spezialist kann beispielswei-
se aufgrund seines Expertenwissens hohere Ho-
norare verlangen. Erfahrene Mitarbeiter konnten
mehr Autonomie in der Arbeitsgestaltung einfor-
dern, wihrend gefragte Berater neben dem Hono-
rar auch zusitzliche Leistungen wie verbesserten
Reisekomfort aushandeln konnten. In manchen
Fillen ermdglicht die Informationsasymmetrie
dem Auftragnehmer sogar, bestimmte Risiken auf
den Auftraggeber abzuwilzen, da dieser die Ge-
samtsituation weniger gut einschitzen kann.

Die Informationsrente ist somit weniger ein Instru-
ment der direkten Ausbeutung, sondern vielmehr
ein struktureller Vorteil, der sich aus der privile-
gierten Informationsposition des Auftragnehmers
ergibt. Sie spielt eine wichtige Rolle in der Gestal-
tung von Arbeitsbeziehungen und der Verteilung
von Ressourcen und Risiken zwischen den Ver-
tragsparteien, wobei sie die Verhandlungsdynamik
subtil, aber signifikant beeinflusst.

Das Prinzipal-Agenten-Modell

In der 6konomischen Forschung wurde die kom-
plexe Beziehung zwischen Auftraggebern und Auf-
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tragnehmern eingehend mithilfe des Prinzipal-
Agenten-Modells analysiert. Dieses theoretische
Konstrukt bietet einen wertvollen Rahmen, um die
Dynamiken und Herausforderungen zu verstehen,
die aus Informationsasymmetrien in Delegations-
beziehungen entstehen.

Im Kontext dieses Modells wird der Auftraggeber
als ,Prinzipal“ bezeichnet, wihrend der Auftrag-
nehmer die Rolle des ,Agenten“ einnimmt. Eine
zentrale Annahme des Modells ist, dass der Agent
iiber einen Informationsvorsprung gegeniiber
dem Prinzipal verfiigt. Dieser Informationsvorteil
kann sich in zwei Hauptformen manifestieren: als
verdeckte Handlung oder als verdeckte Informa-
tion.

Beiverdeckter Handlung kann der Prinzipal die Ak-
tionen des Agenten nicht direkt beobachten oder
beurteilen. Im Fall verdeckter Information verfiigt
der Agent iiber relevantes Wissen, das dem Prinzi-
pal nicht zugénglich ist. Beide Szenarien schaffen
Raum fiir potenzielle Interessenkonflikte und mo-
ralische Risiken.

Das Prinzipal-Agenten-Modell hilft dabei, die Aus-
wirkungen dieser Informationsasymmetrien auf
Vertragsgestaltung, Anreizsysteme und Uberwa-
chungsmechanismen zu analysieren. Es bildet die
Grundlage fiir die Entwicklung von Strategien, die
darauf abzielen, die Interessen von Prinzipal und
Agent in Einklang zu bringen und die negativen
Folgen von Informationsungleichgewichten zu mi-
nimieren.

In der Okonomie unterscheidet man bei Prinzipal-
Agenten-Modellen zwei Hauptformen der Infor-
mationsasymmetrie: verdeckte Handlung und ver-
deckte Information. Bei verdeckter Handlung kann
der Prinzipal lediglich das Ergebnis, nicht aber
die Handlungen des Agenten direkt beobachten.
Verdeckte Information bezieht sich hingegen auf
Eigenschaften oder ,Typen“ des Agenten, die dem
Prinzipal unbekannt sind.

Der ,,Market for Lemons“

Ein klassisches Beispiel fiir verdeckte Information
ist George Akerlofs ,Market for Lemons‘, das die
Problematik asymmetrischer Information auf dem
Gebrauchtwagenmarkt veranschaulicht. In die-

il competitio



The @mpeﬂfor

sem Modell gibt es zwei Arten von Gebrauchtwa-
gen: hochwertige mit einem Wert von 10.000€ und
minderwertige (sogenannte ,Lemons“) mit einem
Wert von 5.000€.

Angenommen, ein potenzieller Kiufer kann die
Qualitdt der Fahrzeuge nicht unterscheiden und
geht davon aus, dass beide Typen gleich héufig vor-
kommen. Seine durchschnittliche Zahlungsbereit-
schaft ldge dann bei 7.500€. Hier setzt jedoch die
Dynamik der adversen Selektion ein: Zu diesem
Preis wiirden nur Besitzer minderwertiger Fahr-
zeuge verkaufen wollen, wahrend Anbieter hoch-
wertiger Autos den Markt verlassen.

Ein vorausschauender Kdufer wiirde diese Situati-
on antizipieren und seine Zahlungsbereitschaft auf
5.000€ senken. Dies fiihrt zu einem Marktversagen,
bei dem hochwertige Gebrauchtwagen nicht mehr
gehandelt werden - ein Phédnomen, das als ,,Adver-
se Selektion“ bekannt ist.

Adverse Selektion im
Versicherungsmarkt

Das Phinomen der adversen Selektion, wie es im
Gebrauchtwagenmarkt beobachtet wird, ldsst sich
auf viele andere Mirkte libertragen, insbesondere
auf den Versicherungssektor. Ein prdgnantes Bei-
spiel hierfiir ist der Markt fiir Risikolebensversi-
cherungen.

In diesem Kontext verfiigen potenzielle Versiche-
rungsnehmer iiber privilegierte Informationen be-
zliglich ihres eigenen Gesundheitszustands - eine
klassische Situation privater Information. Perso-
nen, die um ihre schlechte gesundheitliche Ver-
fassung wissen, haben einen erhdhten Anreiz, eine
Risikolebensversicherung abzuschlieflen. Diese
Informationsasymmetrie kann zu einer dhnlichen
Marktdynamik fithren wie im Fall der Gebraucht-
wagen.

Ohne geeignete Gegenmafinahmen wiirde diese
Situation die Versicherungsgesellschaften zwin-
gen, ihre Pradmien drastisch zu erh6hen, um das er-
hohte Durchschnittsrisiko ihrer Versicherten abzu-
decken. Als Folge wiirden Personen mit niedrigem
Risikoprofil den Markt verlassen, da die Versiche-
rung fiir sie unattraktiv wird. Dies wiirde wieder-
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um zu einer weiteren Erh6hung der Pramien fiih-
ren, was den Teufelskreis der adversen Selektion in
Gang setzt.

Um diesem Marktversagen entgegenzuwirken,
haben Versicherungsunternehmen verschiedene
Screening-Mechanismen entwickelt. Dazu ge-
horen umfangreiche Gesundheitspriifungen vor
Vertragsabschluss, gestaffelte Tarife oder Warte-
zeiten. Diese Mafinahmen zielen darauf ab, die
Informationsasymmetrie zu reduzieren und eine
differenzierte Risikoeinschdtzung zu ermogli-
chen.

Dieses Beispiel verdeutlicht, wie entscheidend
es fiir das Funktionieren bestimmter Mirkte sein
kann, Informationsasymmetrien abzubauen oder
zu managen. Es unterstreicht auch die Bedeutung
regulatorischer Rahmenbedingungen, die sowohl
den Schutz der Verbraucher als auch die Stabilitadt
des Versicherungsmarktes gewihrleisten miissen.

Ein Experiment

Der Market for Lemons ldsst sich konzeptionell in
einem einfachen Experiment nachvollziehen:

1. Vorbereitung: Es gibt drei verschlossene
Umschlédge. Jeder Umschlag enthilt entweder
einen 5€-, einen 20€- oder einen 50€-Schein.
Die genaue Verteilung ist allen Teilnehmern
bekannt.

2. Ziehung: Zwei Teilnehmer ziehen je einen
Umschlag. Der dritte Umschlag bleibt
ungeoffnet.

3. Information: Jeder Teilnehmer 6ffnet
seinen Umschlag und sieht den Wert seines
Geldscheins, ohne dass der andere Teilnehmer
diesen erfahrt.

4. Tauschphase: Die Teilnehmer haben nun die
Moglichkeit, ihre Umschlédge zu tauschen.
Ein Tausch findet nur statt, wenn beide
Teilnehmer zustimmen.

Wird es zu einem Tausch kommen? Betrachten wir
den Vorgang aus einer statistischen Perspektive:

Teilnehmer mit 5€-Schein:

o Erwartungswert bei Tausch: (50€ + 20€) / 2 =
35€
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e Potenzielle Verbesserung: 35€ - 5€ = 30€

e Schlussfolgerung: Tauscht immer, kann sich
nur verbessern

Teilnehmer mit 20€-Schein:

o Erwartungswert bei Tausch: (50€ + 5€) / 2 =
27,50€

o Potenzielle Verbesserung: 27,50€ - 20€ = 7,50€

o Schlussfolgerung: Tauscht lohnt sich nur bei
50€

Teilnehmer mit 50€-Schein:

o Erwartungswert bei Tausch: (20€ + 5€) / 2 =
12,50€

o Potenzielle Verschlechterung: 12,50€ - 50€ =
-37,50€

o Schlussfolgerung: Tausch lohnt sich nie

Bei ndherer Betrachtung zeigt sich, wie sich die
Dynamik des Experiments durch strategisches
Denken der Teilnehmer verandert. Zundchst ist
klar, dass ein Teilnehmer mit einem 50€-Schein
niemals tauschen wird, da jeder Tausch fiir ihn
eine Verschlechterung bedeuten wiirde. Die-
se Erkenntnis hat weitreichende Folgen fiir die
anderen Teilnehmer. Ein Teilnehmer mit einem
20€-Schein muss nun seine Strategie iiberden-
ken. Urspriinglich schien ein Tausch fiir ihn vor-
teilhaft, da er einen Erwartungswert von 27,50€
kalkulierte. Doch unter der Annahme, dass der
50€-Teilnehmer nie tauscht, reduziert sich sein
Erwartungswert bei einem Tausch auf lediglich
5€. Dies wiirde eine Verschlechterung um 15€
bedeuten, weshalb auch der 20€-Teilnehmer nun
vom Tausch absehen wird.

Der Teilnehmer mit dem 5€-Schein bleibt zwar
grundsétzlich tauschwillig, da fiir ihn jeder Tausch
eine Verbesserung darstellen wiirde. Allerdings
findet er sich in der misslichen Lage wieder, kei-
nen Tauschpartner mehr zu finden, da sowohl der
20€- als auch der 50€-Teilnehmer den Tausch ab-
lehnen.

Im Ergebnis kommt es zu keinem Tausch, unab-
hingig von der Verteilung der Geldscheine. Diese
Situation veranschaulicht das Konzept des Markt-
versagens im ,Market for Lemons® Die Informa-
tionsasymmetrie, bei der jeder nur den Wert seines
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eigenen ,Gutes” kennt, fithrt zu einer adversen Se-
lektion. Nur die Besitzer der , schlechtesten” Giiter,
hier der 5€-Scheine, sind zum Tausch bereit. Dies
fiilhrt zum Zusammenbruch des Marktes. Obwohl
es zumindest fiir eine Seite vorteilhafte Tausch-
gelegenheiten gédbe, etwa zwischen einem 5€- und
einem 20€-Schein, kommen diese aufgrund des
Misstrauens und der strategischen Uberlegungen
nicht zustande.

Diese Dynamik zeigt, wie asymmetrische Informa-
tion und rationales Verhalten der Marktteilneh-
mer zu einer Situation fithren kénnen, in der kein
Handel stattfindet, selbst wenn dieser fiir einige
Teilnehmer vorteilhaft wire. Es unterstreicht die
Bedeutung von Mechanismen zur Uberwindung
von Informationsasymmetrien in realen Markten,
um effiziente Transaktionen zu erméglichen und
Marktversagen zu verhindern.

Fazit

Die in diesem Artikel betrachteten Beispiele und
Konzepte verdeutlichen die weitreichende Bedeu-
tung asymmetrischer Information in verschiede-
nen Bereichen unseres Alltags und der Wirtschaft.
Von der einfachen Taxifahrt bis hin zu komplexen
Versicherungsmarkten zeigt sich, wie Informa-
tionsungleichgewichte Transaktionen beeinflus-
sen und sogar ganze Mérkte zum Erliegen bringen
konnen.

Die technologische Entwicklung, insbesonde-
re die Digitalisierung und die Verbreitung von
Smartphones, hat in vielen Bereichen zu einer
Verringerung von Informationsasymmetrien ge-
fiihrt. Gleichzeitig entstehen jedoch neue Heraus-
forderungen, etwa im Bereich des Datenschutzes
und der digitalen Uberwachung von Arbeitneh-
mern.

Letztendlich zeigt die Betrachtung asymme-
trischer Information, wie komplex und viel-
schichtig 6konomische Interaktionen sind. Sie
unterstreicht die Notwendigkeit, sowohl bei der
Analyse wirtschaftlicher Phdnomene als auch bei
der Entwicklung praktischer Losungen, stets die
unterschiedlichen Informationsstinde und An-
reize aller Beteiligten zu beriicksichtigen.
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