Zu viel Auswahl macht uns bose

Die Menschen wollen

Das Paradox ist gar nicht so leicht zu lo-
sen: Seit Jahren sagen die Verbraucher, ih-
nen seien Bio-Lebensmittel aus regiona-
lem Anbau wichtig, viele wollen auch auf
Ware aus Fernost verzichten. Aber so-
bald sie im Kaufhaus oder im Super-
markt stehen, achten sie doch nur auf
den Preis, manchmal vielleicht noch auf
die Qualitit - aber nur ganz selten auf
die Produktionsbedingungen.

Bislang erklirte man sich das mit dem
einfachen Satz: Wenn es ans Geld geht,
ist den Menschen der Preis fir ihre gu-
ten Absichten doch zu hoch. Doch Expe-
rimente von Wirtschaftsforschern zei-
gen, dass moglicherweise noch etwas
ganz anderes geschieht. Die Menschen
scheinen plotzlich regelrecht unfreund-
lich zu werden - und zwar eben dann,
wenn wie in deutschen Liden grofier
Wettbewerb herrscht, sei es zwischen ver-
schiedenen Liden oder zwischen unter-
schiedlichen Milchmarken.

Die Untersuchung begann mit einem
einfachen Experiment, dem sogenannten
Uldmatumspiel - ein kleines Spiel fiir
zwei Leute. Der erste bekommt vom Ver-
suchsleiter zehn Euro. Davon muss er
dem zweiten einen beliebigen Teil anbie-
ten: gar nichts, die ganzen zehn Euro
oder einen Betrag dazwischen. Stimmt
der Mitspieler zu, bekommen die beiden
die vereinbarte Aufteilung. Lehnt er aber
ab, so bekommen beide gar nichts.

Normalerweise bekommt der zweite
Spieler im Ultimatumspiel durchschnitt-
lich fast die Hilfte des Topfes, also fast
fiunf Euro. Das liegt nicht nur daran, dass
die ersten Spieler, die Aufteiler, so grofi-
zligig sind. Sondern auch daran, dass klei-
nere Betrige von den Empfingern hiufig
abgelehnt werden. Dieses Drohpotential
ist den Aufteilern bewusst, und deshalb
geben sie von vornherein die Hilfte ab.
Auf den Einkauf iibertragen, konnte das
bedeuten: Sowohl der Anbieter als auch
der Kiufer kann seine Vorstellungen von
einem fairen Preis einigermafien durch-
setzen, und es findet sich ein Preis unge-
fihr in der Mitte zwischen den Win-
schen von Anbieter und Kiufer.

Die Situation dndert sich aber vollstin-
dig, wenn Wettbewerb ins Spiel kommt -
wenn es also entweder zwei mogliche An-
bieter oder zwei mogliche Empfinger
gibt. Schon ist das bruderliche Teilen ver-
gessen. Der Spieler, der in der schwiche-
ren Verhandlungsposition ist, bekommt
im Durchschnitt nur noch rund 20 Pro-
zent, also nur noch zwei Euro.

Dafir hatten Forscher eine uberzeu-
gende Erklirung gefunden. Urs Fischba-
cher, Christina Fong und Ernst Fehr sa-
gen vereinfacht: Die Menschen sind von
Haus aus gar nicht so fair. Eigentlich
reicht es ihnen, wenn der andere zwei
Euro bekommt. Finf Euro geben sie
nur dann ab, wenn sie das unbedingt tun

miissen, weil der andere ihnen sonst den
Gewinn zerstéren kann.

Nach dieser Lesart hitte der Wettbe-
werb die Menschen also nicht bose ge-
macht, sondern nur dem Fairness-Emp-
finden des Stirkeren zum Durchbruch
verholfen - zu Lasten des Schwicheren.
Das wire im normalen Wettbewerb im
Laden ganz wunderbar, weil dort die star-
ken Firmen um die Gunst der Kunden
konkurrieren miissen und so einiges an
Starke verlieren. Fur die Bio-Lebensmit-
tel wiirde das bedeuten, dass die Kunden
eigentlich doch auf Bio gar nicht viel
Wert legen, auch wenn sie in der Umfra-
ge etwas anderes sagen, weil das besser
klingt. In diesem Sinn wire der Wettbe-
werb ein rationaler und effizienter Weg,
wie Menschen ihre tatsichlichen Wiin-
sche erfillt bekommen.

Doch jetzt werfen drei Forscher ein
neues Licht auf den Wettbewerb: Stefan
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Bauernschuster und Oliver Falck vom
Ifo-Institut fiir Wirtschaftsforschung ha-
ben es mit Niels Grosse von der Universi-
tit Jena in einem Manuskript fir die Jah-
restagung deutscher Okonomen vergan-
gene Woche vorgestellt.
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Sie liefien ihre Probanden kein Ultima-
tumspiel spielen, sondern ein sogenann-
tes Vertrauensspiel: Der erste bekam dar-
in vier Euro. Davon konnte er dem zwei-
ten einen beliebigen Teil abgeben. Die
Forscher verdreifachten diesen Betrag.

Bioware kaufen, aber im Laden entscheiden sie sich anders. Warum?

Im nichsten Schritt wird klar, warum das
Spiel Vertrauensspiel heifit: Der Empfin-
ger konnte den verdreifachten Einsatz
ganz behalten - oder seinerseits wieder ei-
nen ‘Teil zuriickgeben. In diesem Spiel
gibt es kein Drohpotential, deshalb kén-
nen die Teilnehmer ihre Fairness-Vorstel-
lungen nach Lust und Laune ausleben.

Normalerweise bekommt der Empfin-
ger trotzdem etwas Geld und gibt von
dem verdreifachten Betrag auch wieder
etwas zurlick. Anders wurde das, als sich
plotzlich zwei Anbieter darum streiten
mussten, Geld an einen Empfinger abge-
ben zu diirfen: Plotzlich boten die Anbie-
ter hohere Betriige an. Und der Empfin-
ger gab - zumindest relativ - weniger zu-
riick.

Dass die Anbieter mehr Geld abgeben
wollten, lasst sich noch leicht mit der
Konkurrenz erkliren. Schwieriger wird
das fiir das Verhalten des Empfingers.
Fur ihn hat sich kaum etwas geindert.
Trotzdem scheint er egoistischer gewor-
den zu sein.

Die Forscher erkliren das mit einem
Ansatz, den drei Amerikaner (Kevin
McCabe, Mary Rigdon und Vernon
Smith) schon vor einigen Jahren vorge-
stellt haben: Wichtig ist, ob man den an-
deren fir nett halt. Im Wettbewerb
macht das nichts, denn der andere gibt ja
nicht aus freien Stiicken ab.

Im Laden hiefie das: Wenn ein Super-
markt wie Lidl plotzlich auch Biodpfel ne-
ben seinen normalen Apfeln anbietet,
glauben die Kunden nicht, dass er damit
nett sein will. Sie gehen davon aus, dass
er das nur tut, um Geld zu verdienen. Ne-
ben dem Preis kommt also ein weiterer
Punkt hinzu: Sie trauen Lidl nicht - und
gehen deswegen nicht auf das neue Ange-
bot ein. Selbst wenn die Lidl-Chefs Bio-
ware von Herzen schitzen, konnen sie
das den Kunden kaum klarmachen. In
diesem Sinn zerstort Wettbewerb das Ver-
trauen zwischen Menschen.

Die Ergebnisse sind noch nicht uber-
mifig signifikant, mutmafilich weil die
Versuchsgruppen nur klein waren. Trotz-
dem weist dieses Experiment in eine in-
teressante  Richtung: Moglicherweise
bringt der Wetthewerb nicht nur die tat-
sichlichen Wiinsche der Menschen ans
Tageslicht, sondern édndert tatsichlich
ihre Wiinsche - moglicherweise macht
er sie rationaler und egoistischer, als sie
es sonst wiren.
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