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Unvollständiges Wissen: Verhandlungen und Verträge
Programm

VerabschiedungPfaff1850 – 1900

Ergebnisse Experimente Fischbacher & Stefani1830 – 1850

Ökonomische AnalyseEwerhart1745 – 1830

Pause1730 – 1745

Investitionsanreize schaffen, wenn Investitionen nicht 
kontrahierbar sind: Praxis 

Pfaff1725 – 1730

Experiment III: Ultimatum mit vorheriger Investition Fischbacher & Stefani1710 – 1725

Beispiele aus der Praxis Pfaff 1705 – 1710

Experiment II: Ultimatum Fischbacher & Stefani1650 – 1705

Investitionsanreize und Kooperationsprobleme: 
Öffentliche Güter

Pfaff 1645 – 1650

Experiment I: Öffentliche GüterFischbacher & Stefani1630 – 1645

Begrüssung und EinleitungPfaff 1615 – 1630



3Wie Emotionen Investitionsanreize schaffen, Prof. Dr. Christian Ewerhart, 7. April 2008
Lehrstuhl für Informations- und Vertragsökonomik, Universität Zürich

Im Wirtschaftsleben ist Zusammenarbeit
sinnvoll, erwünscht, und häufig unumgänglich!

Eine „wahre Geschichte“

Siv Wiik (69) Harriet 
Svensson (64)

+

Allgemein: Steigende Skalenerträge -> Arbeitsteilung & Spezialisierung
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Aber Teambeiträge können nicht immer
separat vermarktet werden!

Die Rollen von „beziehungsspezifischen Investitionen“

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

Beispiele:

• Partnerschaftliche Strukturen/Teamwork (Siv + Harriet)

• Mitarbeit in einem Start-up

• Bedarfsanalyse bei möglichem Kunden
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Wie aber kann man die individuellen
Beiträge der Parteien am besten schützen?

Verträge sind nicht immer möglich/zielführend! 

Vertragswerk

Sicher ist 
sicher!?

Variable Aufteilung der Gewinne:
Komplexität

Feste Aufteilung der Gewinne:
Moral Hazard

Wozu sich
mühen?
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Siv und Harriet tätigen beide Investitionen für ein gemeinsames Projekt 
und teilen anschliessend den Ertrag untereinander auf:

Zeit

ggf. 
Vertrag

Investitionen
( Kosten)

Ertrag Aufteilung

Investitionsstufe Verhandlungsstufe

Die Modellierung gibt dem Problem
eine Struktur   

Ein Modell mit zwei Stufen
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1. 2.

3. (Wie 1.) 

Vorschlag Vorschlag

Ja / Nein Ja / Nein

Nein

Ja Ende Ja Ende 

Nein4. (Wie 2.) etc.

Die Verhandlung im Modell folgt einem
standardisierten Protokoll

Verhandlungsstufe

Jeder erfolglose Einigungsversuch schmälert den materiellen Gewinn!
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Die ökonomische Analyse benutzt
das Konzept der Rückwärtsinduktion

Bestimmung der Investitionsanreize

Verhandlungsstufe:
Die Investitionen sind 
gegeben und „versunken“

Investitionsstufe:
Siv und Harriet „träumen“
über ihren Gewinnanteil

Schritt 1:
Siv und Harriet 
verhandeln bis eine 
Einigung erzielt ist
(etwa 50:50)

Schritt 2:
Siv und Harriet tätigen 
Investitionen
(zu wenig!!!)
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Ergebnis der ökonomischen Analyse:
Fehlanreize wegen erwarteten Hold-ups

Traditionelles Ergebnis

Annahmen:

– Die Beiträge selbst sind nicht vermarktbar 

(beziehungsspezifische Investitionen)

– Deren Kosten sind nur schwer messbar (unvollständige 

Verträge)

– Siv und Harriet vergleichen sich nicht miteinander (traditioneller 

Homo Oeconomicus)

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

Fundament der traditionellen Ökonomie: Reines Kosten-Nutzen-Kalkül

Insbesondere: Gestern war gestern, heute ist heute!

Die Investitionen sind in der Verhandlungsphase „versunken“ und 
damit irrelevant für die Verhandlungen!

Aber fehlt hier nicht irgendetwas…?
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• Unzufriedenheit

• Empörung/Wut

• Gerechtigkeitsgefühl

• Soziale Anerkennung

• etc.

Das bisherige Modell abstrahiert
vollständig von Emotionen
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Traditionell:

Materieller Gewinn -> max!

Soziale Präferenzen können Emotionen in
das Modell hinein abbilden

Veränderter Ansatz

Soziale Präferenzen:

Materieller Gewinn + Gerechtigkeitskomponente -> max! 
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Soziale Päferenzen verändern
die Verhandlungssituation!

Beispiel Unzufriedenheit

Beispiel:

Siv hat viel mehr gearbeitet als 
Harriet

Wird 50:50 geteilt, wird Siv 
unzufrieden sein!

Die Gerechtigkeitskomponente
wirkt wie eine Steuer! Sozialer Nutzen 

Siv

Sozialer Nutzen 
Harriet

„Gerechte“
Aufteilung

Das Verhandlungsergebnis berücksichtigt versunkene Beiträge!
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Dies verbessert die Investitionsanreize!

Traditionell:

Zusätzlicher Arbeitseinsatz -> zu 50% honoriert

Soziale Präferenzen:

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

Hinreichende Bedingungen:
– symmetrische Ausgangslage
– soziale Präferenzen
– hinreichend produktive Team-Technologie
– Geduld 

Effizienz!
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Damit können soziale Präferenzen dazu beitragen, 
experimentelle Resultate besser zu verstehen

Fazit

Die Theorie sozialer Präferenzen sind ein Beispiel dafür, dass es sich 
lohnt, traditionelle Annahmen zu hinterfragen

-> Experimente können hierbei wichtige Impulsgeber sein…

Die ökonomische Analyse schafft Strukturen, 
die konkreten Situationen einer rigorosen 
Analyse zugänglich machen! 

Danke für Ihre Aufmerksamkeit!!!


