Wie Emotionen Investitionsanreize schaffen

175-Jahr-Jubilaum: Fakultatstage WWF / Themenabende

Unvollstandiges Wissen: Verhandlungen und Vertrage

Prof. Dr. Christian Ewerhart

Lehrstuhl far Informations- und Vertragsokonomik

Institut fir Empirische Wirtschaftsforschung (IEW)

Universitat Zurich 7. April 2008




Unvollstandiges Wissen: Verhandlungen und Vertrage
Programm

1615 — 1630 | Pfaff Begrussung und Einleitung
1632 — 1645 | Fischbacher & Stefani Experiment |: Offentliche Giiter

1645 —-16%0 | Pfaff Investitionsanreize und Kooperationsprobleme:
Offentliche Guter

16%0 —179% | Fischbacher & Stefani Experiment II: Ultimatum

1795 — 1710 | Pfaff Beispiele aus der Praxis

1719 — 172 | Fischbacher & Stefani Experiment Ill: Ultimatum mit vorheriger Investition

1725 - 1730 | Pfaff Investitionsanreize schaffen, wenn Investitionen nicht
kontrahierbar sind: Praxis

1732 -17%4 | Pause

1745 -18% | Ewerhart Okonomische Analyse

1830 —18% | Fischbacher & Stefani Ergebnisse Experimente
1850 —19% | Pfaff Verabschiedung
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Im Wirtschaftsleben ist Zusammenarbeit

sinnvoll, erwunscht, und haufig unumganglich!
Eine ,,wahre Geschichte*

Siv Wiik (69) Harriet
Svensson (64)

+

Allgemein: Steigende Skalenertrage -> Arbeitsteilung & Spezialisierung
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Aber Teambeitrage konnen nicht immer

separat vermarktet werden!
Die Rollen von ,,beziehungsspezifischen Investitionen*

Investitionen sind spezifisch, wenn sie ausserhalb einer
Kooperation keinen direkten Nutzen stiften

4 L

e Partnerschaftliche Strukturen/Teamwork (Siv + Harriet)

Beispiele:

e Mitarbeit in einem Start-up

» Bedarfsanalyse bei moglichem Kunden
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Wie aber kann man die individuellen

Beitrage der Parteien am besten schutzen?
Vertrage sind nicht immer moglich/zielfihrend!

Feste Aufteilung der Gewinne: Variable Aufteilung der Gewinne:
Moral Hazard Komplexitat

Vertragswerk

(=
ol
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Die Modellierung gibt dem Problem

eine Struktur
Ein Modell mit zwei Stufen

Siv und Harriet tatigen beide Investitionen flr ein gemeinsames Projekt
und teilen anschliessend den Ertrag untereinander auf:

Investitionsstufe Verhandlungsstufe

| | | |

| | | |
gof. Investitionen Ertrag Aufteilung
Vertrag (= Kosten)
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Die Verhandlung im Modell folgt einem

standardisierten Protokoll
Verhandlungsstufe

Vorschlag Vorschlag

Ja / Nein Ja / Nein

By By

< <
= =

Jeder erfolglose Einigungsversuch schmalert den materiellen Gewinn!
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Die okonomische Analyse benutzt

das Konzept der Ruckwartsinduktion
Bestimmung der Investitionsanreize

Investitionsstufe: Verhandlungsstufe:

Siv und Harriet ,traumen® Die Investitionen sind
Uber ihren Gewinnanteil gegeben und ,versunken®

Schritt 2: Schritt 1:

Siv und Harriet tatigen Siv und Harriet

Investitionen verhandeln bis eine

(zu wenig!!!) Einigung erzielt ist
(etwa 50:50)
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Ergebnis der okonomischen Analyse:

Fehlanreize wegen erwarteten Hold-ups
Traditionelles Ergebnis

Annahmen:;

— Die Beitrage selbst sind nicht vermarktbar
(beziehungsspezifische Investitionen)

— Deren Kosten sind nur schwer messbar (unvollstandige

Vertrage)

— Siv und Harriet vergleichen sich nicht miteinander (traditioneller

Homo Oeconomicus)

Schlussfolgerung: Hold-up (Raububerfall) und Unterinvestition
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Ursache fur Unterinvestition
liegt im Konzept der versunkenen Kosten

Fundament der traditionellen Okonomie: Reines Kosten-Nutzen-Kalkdl

Insbesondere: Gestern war gestern, heute ist heute!

=» Die Investitionen sind in der Verhandlungsphase ,versunken® und
damit irrelevant fur die Verhandlungen!

Aber fehlt hier nicht irgendetwas...?

I/_\ Wie Emotionen Investitionsanreize schaffen, Prof. Dr. Christian Ewerhart, 7. April 2008
N¢./ Lehrstuhl far Informations- und Vertragsékonomik, Universitét Zirich




Das bisherige Modell abstrahiert
vollstandig von Emotionen

e Unzufriedenheit

e Emp&6rung/Wut

e Gerechtigkeitsgeflnhl
e Soziale Anerkennung

* etc.

P aw
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Soziale Praferenzen konnen Emotionen in

das Modell hinein abbilden
Veranderter Ansatz

Traditionell:

Materieller Gewinn -> max!

g =

Soziale Praferenzen:

Materieller Gewinn + Gerechtigkeitskomponente -> max!

P aw
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Soziale Paferenzen verandern

die Verhandlungssituation!
Beispiel Unzufriedenheit

Die Gerechtigkeitskomponente
wirkt wie eine Steuer! Sozialer Nutzen

Siv

A

. . ,Gerechte”
Beispiel: W+~ Aufteilung

Siv hat viel mehr gearbeitet als
Harriet

Wird 50:50 geteilt, wird Siv
unzufrieden sein!

»

N—
Sozialer Nutzen
Harriet

Das Verhandlungsergebnis bertcksichtigt versunkene Beitrage!
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Dies verbessert die Investitionsanreize!

Traditionell:

Zusatzlicher Arbeitseinsatz -> zu 50% honoriert

g =

Soziale Praferenzen:

Zusatzlicher Arbeitseinsatz -> zu mehr als 50% honoriert!
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Unter geeigneten Umstanden kann es ohne Vertrag
zu nahezu effizienten Investitionen kommen!

Hinreichende Bedingungen:
— symmetrische Ausgangslage
— soziale Praferenzen
— hinreichend produktive Team-Technologie
— Geduld

> Effizienz!
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Damit konnen soziale Praferenzen dazu beitragen,

experimentelle Resultate besser zu verstehen
Fazit

Die 6konomische Analyse schafft Strukturen,
die konkreten Situationen einer rigorosen
Analyse zuganglich machen!

Die Theorie sozialer Praferenzen sind ein Beispiel dafir, dass es sich
lohnt, traditionelle Annahmen zu hinterfragen

-> Experimente konnen hierbei wichtige Impulsgeber sein...

Danke fir lhre Aufmerksamkeit!!!
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