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Der Siegeszug der Spieltheorie

In diesem Kapitel
Womit sich die Spieltheorie beschaftigt

Warum Sie sich mit der Entscheidung Ihres Gegeniibers beschiftigen sollten
Was eine rationale Entscheidung ist

Wie die Spieltheorie begonnen hat

Womit sich die Spieltheorie heute beschaftigt

D ie Spieltheorie hat in den vergangenen 60 Jahren derart an Bedeutung gewonnen, dass
sie heute aus vielen Bereichen, insbesondere den Wirtschaftswissenschaften, nicht mehr
wegzudenken ist. Warum eigentlich? Was ist das Besondere daran? Womit beschaftigt sich
eigentlich die Spieltheorie? Am wenigsten mit dem, was man auf den ersten Blick erwarten
wiirde: mit Gesellschaftsspielen wie Monopoly oder Mensch-drgere-dich-nicht. Obwohl, ganz
verkehrt ist selbst das nicht. Aber alles der Reihe nach.

Was ist eigentlich Spieltheorie?

Taglich treffen Sie Entscheidungen, mitunter bewusst, haufig aber auch unbewusst. Sie treffen
tiberwiegend Entscheidungen von geringer Tragweite, manchmal jedoch auch Entscheidun-
gen, die sich langfristig auf Ihr Leben auswirken. Manche Entscheidungen sind einmalig, viele
Entscheidungen treffen Sie haufig, mitunter sogar tiglich.

Wann stehe ich auf? Wie komme ich zur Arbeit? Was unternehme ich am Abend? Soll ich
mir ein Auto kaufen und wenn ja, welches? Sollte ich eher ein Auto leasen? Soll ich studieren
und wenn ja, welches Fach und an welcher Uni? Wie sollte ich am besten fiir meine Rente
vorsorgen?

Viele Entscheidungen betreffen nur Sie selbst. Sie treffen sie in Abhangigkeit der allgemeinen
Umstdande. Ob Sie morgens einen Schirm mitnehmen, hangt vom Wetter ab, davon, wie Sie
zur Arbeit fahren und was Sie spiter noch vorhaben.

Interaktive Entscheidungstheorie

Viele Entscheidungen hingen hingegen auch von den Entscheidungen anderer Menschen ab
oder beeinflussen deren Entscheidungen. Ob und was Sie studieren sollten, hingt auch davon
ab, wie viele andere studieren und ob Ihr erworbenes Wissen spater gefragt sein wird. Ob Sie
bei Stau auf eine Ausweichroute wechseln sollten, hangt davon ab, wie viele andere dieselbe
Idee haben.
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Hat die Entscheidung eines Menschen keinerlei Einfluss auf die Entscheidungen der anderen,
so genligt es, das (plausible) Verhalten der anderen moglichst gut einzuschatzen. Komplizier-
ter wird es jedoch, wenn Ihr Verhalten oder auch nur die Erwartungen der anderen an Ihr
Verhalten deren Entscheidung beeinflusst und Sie moglichst optimal auf deren (mutmaf3li-
che) Entscheidung reagieren mochten. Genau damit beschiftigt sich die Spieltheorie. Man
konnte sie passender interaktive Mehrpersonenentscheidungstheorie nennen. Aber Sie stim-
men sicher mit mir Gberein: Das wire reichlich umstiandlich. Spieltheorie ist viel kiirzer,
wenngleich etwas missverstandlich. Es geht nicht, oder zumindest nicht in erster Linie, um
Gesellschaftsspiele, sondern um durchaus ernste Entscheidungen oder Entscheidungen von
grofer Tragweite. Dennoch ist der Name durchaus passend, da viele dieser Entscheidungen
Parallelen zu Gesellschaftsspielen aufweisen.

Alltags-»Spiele«

Was schenke ich meiner Freundin? Was erwartet sie von mir? Was schenkt sie mir moglicher-
weise? Wie verhalte ich mich bei einer Gruppenarbeit oder in einem Team? Strenge ich mich
besonders an, damit die anderen auch ihr Bestes geben? Oder erreiche ich dadurch genau das
Gegenteil, nimlich dass sich jeder auf mich verldsst?

Gehe ich als neuer Konkurrent auf einem Markt auf Konfrontationskurs und wahle eine ag-
gressive Preisstrategie, um gleich deutlich zu machen, wer hier den Ton angibt, oder passe
ich mich an das hergebrachte Preisgefiige an?

Melde ich mich in der Vorlesung (im Unterricht)? Erhalte ich dadurch den Respekt der Kom-
militonen (Mitschiiler), die sich nur nicht getraut haben, die Frage zu stellen, oder stehe ich
dadurch als Streber da?

Empfehle ich als Anlageberater eine Investition, von der ich {iberzeugt bin, die aber gleichzeitig
ein Risiko darstellt, oder empfehle ich das, was alle anderen auch empfehlen? Wie reagieren
die Kunden, wenn ich vom Standard abweiche? Wie reagieren meine Vorgesetzten?

Schreite ich ein, wenn jemand angegriffen wird? Wie reagiert der Angreifer, wie das Opfer,
wie die Passanten?

All dies findet sich, wenngleich ohne langfristige oder besonders tragische Konsequenzen,
auch in Gesellschaftsspielen wieder. Sie konnen versuchen, eher unauffallig zu spielen, und
hoffen, dass keiner merkt, wie erfolgreich Sie sind, oder besonders aggressiv in der Hoffnung,
dass man Sie in Ruhe gewinnen lasst. Es gibt Spiele, bei denen Sie alleine nicht gewinnen
konnen, aber in denen Sie ebenfalls verlieren, wenn Sie immer nur nett sind. Manchmal sollten
Sie ehrlich sein, manchmal hingegen bluffen. Auch in Spielen kommt es wie im richtigen
Leben nicht nur darauf an, was Sie tun, sondern auch, welches Verhalten die anderen von
Ihnen erwarten.

Dieselbe Entscheidung kann im Spiel mit einem Mitspieler richtig sein, im Spiel mit einem
anderen Mitspieler hingegen absolut falsch. Aber was ist {iberhaupt richtig oder falsch? Im
Gesellschaftsspiel ist diese Frage noch etwas einfacher zu klaren als im richtigen Leben. Hier
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gibt es feste Regeln, und am Ende ist klar, wer gewinnt und wer verliert. Im echten Leben
ist das leider nicht immer so einfach.

Entscheidungstheorie

Bevor Sie sich mit der komplexen Welt der Spiele beschiftigen, sollten Sie vorab einen kurzen
Eindruck davon erhalten, wie Sie eine Entscheidung verniinftig strukturieren sollten, die
Sie ganz alleine treffen, in der Sie also die Entscheidungen anderer Mitmenschen und die
Auswirkungen Threr Entscheidung auf die anderen gar nicht beriicksichtigen brauchen, weil
diese sich gegenseitig nicht beeinflussen. Wir bezeichnen dies als klassische Entscheidung im
Gegensatz zur interaktiven Entscheidung.

Klassische Entscheidung

Die klassische Entscheidung treffen Sie in einem Umfeld, das Sie nicht durch Ihre Entschei-
dung beeinflussen konnen. Wenn Sie ein Brétchen oder einen Kiihlschrank kaufen, wird das
den Preis und die Qualitit des Produktes nicht beeinflussen (zumindest nicht als einzelner
Konsument, doch das Verhalten von Unternehmen kann sehr wohl durch Konsumentenboy-
kotte wie z. B. bei der Brent Spar 1995 beeinflusst werden). Das bedeutet natiirlich noch nicht,
dass die Entscheidung immer ganz einfach ist. Hiufig fehlen Ihnen wichtige Informationen bei
der Entscheidungsfindung, die Entscheidung kann ziemlich komplex sein oder unterschied-
liche Entscheidungen beeinflussen sich gegenseitig. Ziel ist es, stets die beste Entscheidung
zu treffen. Aber was ist die beste Entscheidung?

Erkenntnisse der Entscheidungstheorie konnen Ihnen dabei helfen, eine Ent-
scheidung tibersichtlich zu strukturieren und relevante Einflussgrof3en wie Werte
oder Unsicherheiten zu identifizieren. Es werden Alternativen beschrieben, be-
wertet und verglichen, um zu einer in Ihrem Sinne optimalen Entscheidung zu
gelangen. Mitunter hilft sie Thnen auch, komplexere Entscheidungssituationen
nur zu vereinfachen und wbersichtlicher zu gestalten.

Die Entscheidungstheorie differenziert zwischen zwei prinzipiell unabhingigen Teilaspekten
einer Entscheidung: den Rahmenbedingungen auf der einen Seite und den Bewertungskrite-
rien auf der anderen. Sie unterscheidet zwischen Entscheidungen unter Sicherheit, bei der
die Rahmenbedingungen und Bewertungskriterien bekannt sind, und Entscheidungen un-
ter Unsicherheit, bei der bestimmte Aspekte nicht bekannt sind oder zumindest nicht sicher
ist, welcher Zustand tatsichlich eintreten wird. Mitunter kann eine Entscheidung auch in
mehrere einzelne Schritte zerlegt werden. In diesem Fall konnen Sie von einer sequenziellen
(aufeinanderfolgenden) Entscheidung sprechen.

Rahmenbedingungen

Die Rahmenbedingungen beschreiben die zur Wahl stehenden Alternativen, Ihre Hand-
lungsmoglichkeiten oder das, worauf Sie gegebenenfalls verzichten miissen, wenn Sie eine
konkrete Entscheidung treffen. Ebenfalls dazu gehoren die Konsequenzen der Entscheidung,
moglicherweise auch die Wahrscheinlichkeit ihres Eintretens.
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Die Rahmenbedingungen sind nicht immer offensichtlich. Insbesondere bei Entscheidungen
unter Unsicherheit ist haufig nicht klar, welche Alternativen zur Auswahl stehen, welche Kon-
sequenzen eine Entscheidung hat und wie wahrscheinlich die einzelnen moglichen Ereignisse
sind. Wenn Sie etwa Aktien erwerben, so wissen Sie nicht nur nicht genau, wie sich die Aktie
im nichsten Jahr entwickelt, sondern nicht einmal, wie wahrscheinlich es ist, dass sie steigt
oder fallt. In der Theorie wird allerdings in der Regel davon ausgegangen, dass die Rahmen-
bedingungen bekannt sind. Das setzt aber mitunter eine Menge an Information voraus, tiber
die Sie nicht ohne Weiteres verfiigen. Eine verniinftige (rationale) Entscheidung setzt aber
zumindest voraus, dass man sich damit auseinandersetzt, welche Rahmenbedingungen plau-
sibel sind. Selbst wenn Sie nicht wber die korrekten Wahrscheinlichkeiten Bescheid wissen,
konnen Sie sich zumindest dariiber Gedanken machen, was grundsatzlich passieren konnte
und wie Sie sich im Nachhinein am wenigsten drgern.

Ein sehr praktisches Beispiel

Wenn Sie morgens aus dem Haus gehen, sollten Sie eine ungefihre Ahnung haben, wie
wahrscheinlich es ist, dass es regnen wird. Davon konnen Sie etwa abhingig machen, ob
Sie einen Schirm mitnehmen oder nicht. Sie miissen nicht notwendigerweise immer vor-
her den Wetterbericht abfragen, mal abgesehen davon, dass dieser auch nicht unbedingt
richtig sein muss. Sie miissen auch nicht auf alle Eventualitidten vorbereitet sein. Eine
ungefiahre Ahnung, was passieren kann und welche Auswirkungen drohen, benétigen Sie
jedoch schon, wenn Sie verniinftig entscheiden wollen.

Priiferenzen

Neben den Rahmenbedingungen sind die eigenen Wiinsche und Vorlieben, wir nennen sie
Praferenzen, der zweite entscheidende Aspekt einer rationalen Entscheidung. Im Regenbei-
spiel gehort dazu, wie schlimm fiir Sie Regen ohne Schirm ist. Auch das hangt bis zu einem
gewissen Grad von den Rahmenbedingungen ab: Befindet sich Ihr Parkplatz in der Nihe des
Arbeitsplatzes oder gehen Sie zu FuR? Konnen Sie einen Regenschauer abwarten oder haben
Sie einen dringenden unaufschiebbaren Termin? Ist es schlimm, wenn Sie etwas nass werden?

SchlieRlich gehort dazu auch Ihre Einstellung gegeniiber dem Eingehen von Risiken. Wol-
len Sie moglichst sichergehen oder sind Sie durchaus bereit, auch mal ein groferes Risiko
einzugehen?

Fiir die personlichen Wiinsche gibt es keine rationale Grundlage. Was Sie wollen, was Sie
stort und wie schlimm oder angenehm Sie etwas empfinden, ist rein subjektiv im Gegensatz
etwa zu den Rahmenbedingungen, die durchaus eine objektive Grundlage haben.

Bauch und Verstand

Rationale Entscheidungen haben somit immer einerseits einen objektiven, der Vernunft
unmittelbar zugianglichen, und andererseits einen rein subjektiven, nicht begriindbaren
Anteil.
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Wie Aristoteles formuliert: »Und so ist denn die Willenswahl entweder begehrendes Den-
ken oder denkendes Begehren, und das Prinzip, in dem sich beides, Denken und Begehren,
verbunden findet, ist der Mensch.« (Aristoteles, Nikomachische Ethik) Noch deutlicher
formuliert es der schottische Philosoph und Okonom David Hume: »Reason is, and ought
only to be the slave of the passions.« (»Vernunft ist und sollte nur der Sklave der Lei-
denschaft sein.« David Hume, A Treatise of Human Nature)

Welche Wiinsche Sie haben, entzieht sich der rationalen Analyse, wenngleich Sie sich durchaus
damit auseinandersetzen konnen, wie sich Wiinsche bilden und wie diese beeinflusst werden
konnen (siehe etwa Dan Ariely: Denken hilft zwar, niitzt aber nichts). Die Entscheidungs-
theorie nimmt diese Wiinsche aber als gegeben und im GrofRen und Ganzen stabil an und
stellt die Frage, wie Sie mit Vernunft die Wiinsche bestmoglich erfiillen.

Zeitabhdngige Entscheidung

Nicht zuletzt gehort zu einer rationalen Entscheidung auch die Frage, worauf Sie verzichten
miissen, wenn Sie sich einen Wunsch erfiillen. Sie sollten sich tiberlegen, wie gegebenenfalls
unterschiedliche Wiinsche im Zeitablauf sinnvoll koordiniert werden sollten, etwa bei der
Vorsorge fiir Ihre Rente und den Konsum im Alter oder bei Krankheit.

Auch in diesem Fall spielt allerdings der persdnliche Wunsch eine entscheidende Rolle: Wie
viel Ihnen zukiinftiger Konsum im Vergleich zum Verzicht heute Wert ist, stellt keine objektive
GroRe dar, sondern ist eine Frage der personliche Einstellung. Ob Sie lieber alles sofort haben
wollen oder bereit sind zu sparen, ist nicht in erster Linie eine Frage der Rationalitit, sondern
Threr Einstellung. Dennoch kénnen und sollten Sie sich auch damit auseinandersetzen, welche
Konsequenzen Ihre heutige Entscheidung auf die Zukunft hat.

Ein schones Beispiel fiir den rationalen Umgang mit Wiinschen im Zeitablauf gibt
Odysseus im Epos von Homer: Nach dem Besuch in der Schattenwelt segelt er an
der Insel der Sirenen voriiber, die mit ihrem betorenden Gesang Seefahrer auf die
Klippen und damit in den Tod locken. Um ihnen gefahrlos lauschen zu konnen,
lasst sich Odysseus an den Mastbaum fesseln und den Gefahrten die Ohren mit
Wachs verschliefRen.

Ahnlich kann es fiir Sie sinnvoll sein, zum Shoppen nicht viel Geld und keine Kreditkarte
mitzunehmen. Mochten Sie sich dennoch etwas Teures leisten, so miissen Sie erst nach Hause
fahren. Andert dies Ihren spontanen Wunsch nicht, so miissen Sie zwar zusétzliche Kosten auf
sich nehmen. Durch diese Selbstbindung bewahren Sie sich aber méglicherweise vor einem
unerwiinschten Spontankauf.

Der US-amerikanische Okonom Gary S. Becker beschiftigte sich gar mit dem Thema ratio-
naler Sucht (A Theory of Rational Addiction): Selbst wenn man weif3, dass der Konsum von
Alkohol, Zigaretten, Drogen oder Videospielen die Praferenzen fiir deren Konsum verandert,
wird man abhingig und damit eher bereit, vieles aufzugeben, um den Konsum aufrechtzuer-
halten, aber kann man sich in rationaler Weise dennoch dafiir entscheiden. Daraus abzuleiten,
dass jede Entscheidung oder jede Sucht rational ist, wire gewiss vermessen. Aber auch das
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Gegenteil, dass bestimmte Entscheidungen ganz sicher irrational sind, lasst sich nur selten
belegen.

Nutzen

Mit den beiden Voraussetzungen, den Rahmenbedingungen der Entscheidung einerseits und
den personlichen Wiinschen andererseits, konnen Sie sich theoretisch mit der rationalen Ent-
scheidung auseinandersetzen. Um die personlichen Wiinsche einer formalen Beschreibung
zuganglich zu machen, konstruiert der Theoretiker haufig als Hilfe eine sogenannte Nutzen-
funktion: Hier erhilt jeder denkbare Zustand einen Nutzenwert, eine konkrete Zahl, und zwar
so, dass aus personlicher Sicht bessere Zustande einen hoheren Wert, schlechtere Zustande
einen geringeren Wert zugewiesen bekommen.

Wie gesagt, dies ist die subjektive Sicht. Jemand anders kann dies durchaus anders sehen und
Zustanden, denen Sie einen hoheren Nutzenwert zuordnen, mit einem geringeren Wert bele-
gen. Nutzen ist demnach auch nur schwer zwischen verschiedenen Individuen vergleichbar.
Um auszudriicken, ob man sich verbessert oder verschlechtert, wird dem aktuellen Zustand
auch oft der Nutzen 0 zugewiesen. Das bedeutet aber keineswegs, dass es einem im Moment
nicht gut oder nicht schlecht geht. Der so definierte Nutzen stellt ausschlief3lich ein relatives
Maf3 dar.

Der Nutzen kann insbesondere auch Altruismus (das Gegenteil von Egoismus, namlich die
Beriicksichtigung des Wohls anderer Menschen) oder Neid (also gewissermafden Altruismus
mit negativem Vorzeichen) mit einschlief3en. Ihr Nutzen kann etwa auch dadurch steigen
oder sinken, dass es anderen Menschen besser geht, weil Sie sich mit diesen freuen oder aber
argern, weil Sie es ihnen nicht gonnen. Dies ist natiirlich kein rein materieller Nutzen, aber
gegebenenfalls auch Grundlage fiir Ihre Entscheidung, etwa zu spenden, einer ehrenamtlichen
Tatigkeit nachzugehen oder auch jemandem zu schaden.

Den Nutzen messen

Fiir einen unabhingigen Beobachter lasst sich der Nutzen kaum messen. Der Nutzen lasst sich
auch immer nur relativ bestimmen, also welcher Zustand ist aus der persénlichen Sicht besser
oder schlechter. Natiirlich kénnen Sie die Person bis zu einem gewissen Grade befragen und so
versuchen, den jeweiligen Nutzen zu ermitteln. Als Okonom nihern Sie sich der Bestimmung
des Nutzens aber fast ausschlieRlich durch die Beobachtung von Handlungen.

Wenn sich jemand fiir eine Alternative entscheidet, obwohl er auch eine andere hitte wihlen
konnen, so gehen wir davon aus, dass aus seiner Sicht die gewahlte Alternative besser war
oder er zumindest erwartet hatte, dass sie besser ist. Das konnen Sie auch formal als Nut-
zenmaximierung beschreiben.
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Den Nutzen maximieren

Um eine rationale Entscheidung zu treffen, suchen Sie aus den durch Ihre Entscheidung
erreichbaren Alternativen diejenige aus, die Ihnen den hochsten Nutzen stiftet (Nutzenma-
ximum). In der Theorie wird haufig unterstellt, dass sich alle Menschen nutzenmaximierend
verhalten, allerdings méglicherweise unter der Beschrankung der ihnen zuganglichen Infor-
mation. Es gibt aber auch Nutzenmaximierungsprobleme, die derart komplex sind, dass sie
selbst mit modernen Hochstleistungsrechnern nicht optimal gelost werden konnen. Fehlende
Information ist nicht alles, was einen Menschen davon abhalten kann, sich absolut rational
zu verhalten. Manchmal ist das Bestimmen einer optimalen Entscheidung zu schwierig.

Es ist denkbar, dass sich eine Ihrer rationalen Entscheidungen nachtriglich als ungiinstig
erweist. Sie haben einen Schirm mitgenommen, obwohl den ganzen Tag das beste Wetter war.
Sie haben sich teuer versichert, und der Schadensfall ist nicht eingetreten. Dies bedeutet nicht,
dass Sie die Entscheidung nicht wieder genauso treffen werden und treffen sollen. Es kann
sich aber auch herausstellen, dass Sie die Entscheidung nicht mehr so treffen. Sie haben sich
ein teures Waschmittel gekauft in der Hoffnung, dass es besser wischt, was es letztlich nicht
tat. Das bedeutet nicht, dass Ihre Entscheidung falsch war. Sie haben in dieser Situation die
verniinftige Entscheidung getroffen, etwas auszuprobieren, auch wenn Sie diese Entscheidung
mit Threr so gewonnenen Erfahrung nicht wiederholen werden.

Priiferenzen offenbaren

Umgekehrt konnen Sie, wie oben bereits angedeutet, aus einer rationalen Entscheidung eines
anderen auf dessen Priferenzen schliefien. Dazu geniigt es, die Rahmenbedingungen und die
Entscheidung zu kennen. Wenn sich jemand, dem die Alternativen A; und A, zur Verfligung
standen, fiir die Alternative A; entscheidet, aber nicht fiir die Alternative A, so konnen Sie
davon ausgehen, dass er oder sie A; der Alternative Ay vorzieht. Sind Sie in der Lage, mehrere
unabhingige Entscheidungen desselben Individuums zu beobachten oder von mehreren Men-
schen, die plausiblerweise gleiche Priferenzen aufweisen sollten, so konnen Sie daraus mit
gewisser Berechtigung auf deren Priferenzen schlief3en. In der Folge konnen Sie moglicher-
weise ableiten, wie man Ihnen durch bestimmte MafRnahmen wie etwa ein anderes Renten-
oder Gesundheitswesen dabei helfen kann, das Ergebnis der Entscheidungen zu verbessern.

Dies setzt voraus, dass die Menschen zumindest tiberwiegend rational entscheiden. Haufig
begniigt sich der Theoretiker aber auch damit, dass die Entscheidung freiwillig erfolgte. Ab-
gesehen von der Frage der ihm zur Verfligung stehenden Information ldsst sich einem In-
dividuum, das sich bestindig gegen die eigenen Ziele entscheidet, jedoch nur durch eine
Entmiindigung helfen, was im tberwiegenden Fall wohl keine akzeptable Losung darstellt
und zumindest erfordert, dass jemand die wirklichen Wiinsche kennt.
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Interaktive Mehrpersonenentscheidungen —
strategische Entscheidungen

Lange konzentrierte sich die Entscheidungstheorie auf solche Einpersonenentscheidungen
und deren Wechselwirkungen etwa auf Markte. Mehr noch, sie ignorierte die oben angespro-
chenen Aspekte wie Neid oder Altruismus.

Solange jede Entscheidung nur den Entscheider selbst betrifft und diese rational getroffen
wird, ist das Ergebnis auch insgesamt, abgesehen von Fragen der (Vermdgens-)Verteilung,
optimal (kollektiv rational). Etwa nach dem Motto: »Wenn jeder an sich selbst denkt, ist auch
an jeden gedacht.« Dies ist im Wesentlichen die Aussage des sogenannten Hauptsatzes der
Wohlfahrtstheorie fiir Wettbewerbsmarkte: »Der Markt sorgt dadurch, dass jeder seine eigenen
Ziele verfolgt, fiir ein insgesamt wiinschenswertes Ergebnis, welches allenfalls durch eine
gerechte Verteilung korrigiert werden sollte.«

Dass dies nicht immer korrekt sein muss, ist nicht zuletzt auch eine zentrale Erkenntnis der
Spieltheorie.

Ursprung der Spieltheorie

Der Mathematiker Antoine Augustin Cournot hat 1838 zum ersten Mal formal zum Aus-
druck gebracht, dass sich Entscheidungen auch unmittelbar beeinflussen konnen. Er hat
dies anhand der Analyse des Wettbewerbs weniger Unternehmen auf demselben Markt, ei-
nes Oligopols, beschrieben. Mit seinen Recherches sur les principes mathématiques de la
théorie des richesses (Untersuchungen tiber die mathematischen Grundlagen der Theorie
des Reichtums) war er seiner Zeit allerdings weit voraus. Erst Anfang des 20. Jahrhun-
derts hat wiederum ein Mathematiker und Universalgelehrter, John von Neumann, die
Theorie interaktiver Entscheidungen auf ein solides Fundament gestellt. Er hat sich dabei
mit den Parallelen zwischen Alltagsentscheidungen und Gesellschaftsspielen beschiftigt,
woraus sich der auf den ersten Blick etwas irrefithrende Name Spieltheorie ergab.

Vor allem wurde dabei auch deutlich, dass in interaktiven Entscheidungen individuell
optimales Verhalten nicht notwendigerweise zu einem gemeinsamen Optimum fiihren
muss.

Externe Effekte

Der Grund dafiir, dass optimale Entscheidungen fiir den Einzelnen nicht zum Optimum fiir die
Allgemeinheit fithren miissen, liegt darin begriindet, dass die Entscheidung eines Individuums
nicht nur sein eigenes Wohlbefinden sondern auch das anderer Individuen beeinflusst. Der
Okonom bezeichnet eine solche Situation als Externen Effekt oder auch Externalitit.

Ein schones Beispiel finden Sie in der regelméaf3ig wiederkehrenden Diskussion

@&" um Fluglarm: Der Flughafenbetreiber entscheidet tiber die (optimale) Anzahl an
o Fliigen aus seiner eigenen Sicht. Er berticksichtigt dabei die Ertrdge und Kos-
/7 ten. Die indirekten Kosten fiir die Anwohner aufgrund der Larmbeldstigung durch
(zusatzliche) Fliige kommen in seiner Priferenz moglicherweise nicht vor. Sie
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werden von den Anwohnern getragen, die ihrerseits jedoch die Anzahl und die
Zeiten der Fliige nicht beeinflussen konnen. Wiirde der Betreiber ohne Auflagen
die aus seiner Sicht optimale Anzahl und Zeit der Starts und Landungen wahlen,
so kommen vermutlich auch Fliige zustande, bei welchen der zusatzliche Ge-
winn geringer ist als die den Anwohnern entstehenden zusatzlichen Kosten. Unter
Beriicksichtigung aller Kosten sollten diese Fliige unterbleiben.

Beriicksichtigung der Externalitdt

Eine Moglichkeit, das Problem zu l6sen, besteht in einer Auflage, etwa einem Nachtflugverbot
oder der Beschrankung erlaubter Starts und Landungen. Aber wer bestimmt, was zumutbar
oder gar optimal ist? Ronald Coase hat fiir solche Situationen vorgeschlagen, die Betroffenen
selbst verhandeln zu lassen: Entweder entschadigt der Flughafenbetreiber die Anwohner fiir
die (zusatzlichen) Fliige oder die Anwohner den Betreiber fiir nicht stattfindende Fliige. Der
Gesetzgeber muss dann nur noch einen Standard vorgeben (Recht auf Larmfreiheit oder Recht
auf einen {iblichen Flugverkehr), den Rest 16sen die Betroffenen.

Auf den ersten Blick scheint es absurd zu sein, dass die Betroffenen den Betreiber entschadi-
gen sollten. Tatsachlich ist jedoch erst das Nebeneinander des Flughafens und der Anwohner
Ursache der Externalitat. Besonders, wenn jemand freiwillig sein Haus in die Nahe des Flug-
hafens baut, ist nicht unmittelbar ersichtlich, warum er dafiir noch entschidigt werden sollte.
Anders verhilt es sich natiirlich, wenn der Flughafen nachtraglich erweitert wird. In jedem
Fall kann aber natiirlich auch iiber eine Verlegung des Flughafens oder einen Umzug der
Anwohner das Problem der Externalitit gelost werden.

Wenn der Betreiber fiir zusitzliche Fliige die Kosten der Anwohner tragen muss, aber auch,
wenn er fur den Ausfall von Fliigen entschadigt wird, beriicksichtigt er die (wahren) Kos-
ten und wihlt die gemeinsam optimale Anzahl an Fliigen. Der Okonom bezeichnet dies als
Internalisierung (umfassende Berticksichtigung) der Externalitit.

Strategische Entscheidungen

In den obigen Beispielen konnten Sie die Entscheidung in einem vorgegebenen (vielleicht
nicht perfekt bekannten) Umfeld treffen. In vielen Situationen hat jedoch Ihre Entscheidung
Auswirkungen auf die Entscheidungen anderer oder umgekehrt deren Entscheidungen Aus-
wirkungen auf Thre eigene Entscheidung. Entscheidungssituationen, in denen sich die Ent-
scheidungen unterschiedlicher Personen gegenseitig beeinflussen, werden als strategische
Entscheidungen bezeichnet. Solche Entscheidungen sollten Sie deshalb nicht isoliert betrach-
ten, sondern in Ihrem Entscheidungskalkiil die wechselseitige Abhangigkeit beriicksichtigen.

Deutschland begrenzt zum Klimaschutz die zuldssigen Emissionen an COs. Die
Frage, ob Deutschland diese Beschrinkung vornimmt, und wenn ja, in welcher
Hohe, ist zunidchst keine strategische Entscheidung, selbst wenn davon mogli-
cherweise auch andere betroffen sind. Es ist jedoch nicht unwahrscheinlich, dass
dadurch die Entscheidungen anderer beeinflusst werden. Andere Linder konn-
ten sich dadurch gedringt fiihlen, ebenfalls MafSnahmen zum Klimaschutz zu
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tatigen. Aber auch der gegenteilige Effekt ware denkbar, dass namlich weniger
zum Klimaschutz beigetragen wird, da ja schon Deutschland Maffnahmen ergrif-
fen hat und die eigenen Emissionen deshalb geringere negative Auswirkungen
aufweisen. Die Politik muss jedoch diese Reaktionen nicht einfach hinnehmen,
sondern kann in Verhandlungen treten, um die MafSnahmen zu koordinieren.
Diese Verhandlungen wiederum kénnen durch die bereits vorab getroffenen Maf3-
nahmen positiv oder negativ beeinflusst werden. Auch die Verhandlungen selbst
stellen eine strategische Entscheidungssituation dar.

Wissen, wie die anderen denken

Die Reaktionen anderer konnen Sie aber nur beriicksichtigen, wenn Sie sich in deren Position
hineinversetzen konnen. Gleichzeitig kann es aber auch wichtig sein, dass Sie von den Mit-
spielern nicht zu leicht berechenbar sind. Sie befinden sich moglicherweise in einer Situation,
die der eines Pokerspielers dhnelt.

Wenn Sie Poker spielen, werden Sie Thr eigenes Verhalten von den eigenen Karten abhingig
machen, gleichzeitig aber auch beriicksichtigen, wie die Mitspieler reagieren. Fiir Sie als Po-
kerspieler reicht es nicht zu wissen, wie grof die Wahrscheinlichkeit ist, mit den eigenen
Karten zu gewinnen. Sie miissen sich auch in die Mitspieler hineinversetzen. Sie miissen
sich tiberlegen, wie diese bieten und was Sie aus deren Bietverhalten {iber deren Karten und
damit die eigenen Chancen lernen konnen. Und Sie miissen sich tiberlegen, was die Mitspieler
aus Threm Verhalten ableiten konnten, und sollten gegebenenfalls unberechenbar fiir diese
bleiben. Auch dazu miissen Sie sich in die anderen versetzen. Erst dann werden Sie richtig
erfolgreich sein. Ein Pokerspieler, der zu oft blufft, wird ebenso wenig erfolgreich sein wie
einer, der es zu selten macht. Einer, der auf Bluffs immer hereinfillt, wird ebenso wie einer,
der aus den Handlungen der Mitspieler gar nichts ableitet, schnell und viel verlieren.

Das ganze Leben ist ein Spiel, wir sind nur
die Kandidaten

Aber ist dann nicht so gut wie jede Entscheidung strategisch? Im Prinzip ja, das erklart auch
den Erfolg der Spieltheorie. Andererseits sind strategische Entscheidungen auch deutlich kom-
plexer als reine Einpersonen-Entscheidungen. Sie sollten sich deshalb immer tiberlegen, wie
wichtig die Beriicksichtigung der Entscheidungsfindung der anderen ist. Oft konnen Sie die
Reaktion der anderen relativ gut einschatzen. Dann benétigen Sie kein spieltheoretisches Mo-
dell, sondern beriicksichtigen die Reaktion in Ihrer Entscheidungsfindung. Wenn ein Pharma-
konzern ein neues Mittel auf den Markt bringt, kann er eine Marktstudie durchfiihren und die
erwartete Nachfrage in Abhédngigkeit des Preises bestimmen. Daraus kann er den gewinnma-
ximierenden Preis ableiten. Dazu benotigen Sie keine Spieltheorie. Wenn dieses Medikament
und insbesondere der Preis, zu dem es angeboten wird, hingegen eine Reaktion bei der Kon-
kurrenz auslost, hinsichtlich der eigenen Produkte, der Preise fiir alternative Medikamente,
Forschungstatigkeit etc., so sollten Sie diese im Rahmen eines strategischen Entscheidungs-
prozesses beriicksichtigen.
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Wenn Sie Ihren Partner perfekt kennen, dann wissen Sie, ob Sie selbst den Schirm mitnehmen
sollten oder ob er es tut. Wenn Sie aber erst kurz zusammen sind, sollten Sie sich mit Ihrer
Entscheidung und Ihren Erwartungen auseinandersetzen.

Formale Beschreibung der Entscheidungssituation

Von Neumann hat sich Folgendes {iberlegt: Wenn Sie erst einmal die Entscheidungen der
Spieler in Gesellschaftsspielen wie Schach, Bridge oder Poker mit ihren klar definierten Re-
geln beschreiben und analysieren kénnen, so verstehen Sie auch bis zu einem gewissen Grad
die Entscheidungen des alltaglichen Lebens. Im Gegensatz zu Gesellschaftsspielen konnen
Sie jedoch in Alltagssituationen die Spielregeln und die Ziele der Spieler nicht ohne Weite-
res ausmachen. In diesem Buch mochte ich Thnen Méglichkeiten aufzeigen, trotz der Kom-
plexitdt von interaktiven Entscheidungen dennoch einen intuitiven Zugang zu finden und
Losungsmoglichkeiten zu entwickeln.

Die Spieltheorie wird streitlustig

Auch von Neumann hat schnell gemerkt, dass diese Aufgabe alles andere als trivial ist.
Und er hat sich Verbiindete gesucht. Gemeinsam mit dem Okonomen Oskar Morgenstern
veroffentlichte er 1944 das bahnbrechende Werk Theory of Games and Economic Beha-
vior (Spieltheorie und wirtschaftliches Verhalten). Vorerst wurde die Entwicklung der
Spieltheorie allerdings durch die Militars beeinflusst. Insbesondere in den frithen Tagen
des Kalten Krieges war spieltheoretische Forschung auch ein Spezialgebiet der Militars.
Und bis in die 90er Jahre wurde eine der wichtigsten Konferenzen im Bereich der Spiel-
theorie durch die NATO gesponsert.

Das entscheidende Problem bei der Losung strategischer Entscheidungen ist jedoch gerade
der wechselseitige Einfluss der Entscheidungen. Sie lief3en sich, wie Sie spater in diesem Buch
noch erfahren werden, etwas einfacher 16sen, sofern die Entscheidungen nacheinander oder
im Wechsel erfolgten.

A Beautiful Mind

Was aber, wenn Sie gleichzeitig und unabhiangig von den anderen Personen entscheiden
miissen oder die Entscheidungen der anderen nicht beobachten konnen? Wie sollten Sie diese
Situation analysieren, wenn Ihre optimale Entscheidung vom Verhalten Ihres Gegeniibers und
dessen Entscheidung wiederum von Ihrem Verhalten abhingt?

Sie machen sich Gedanken, was Ihr Gegentiber wohl machen wird. Sein Verhalten hangt davon
ab, was er denkt, wie Sie sich entscheiden. Diese unterstellten Erwartungen beeinflussen wie-
derum Ihre Uberlegungen, und so fort. Ein unendlicher Zirkel. Wie sollte er aufgelost werden?
Diesen Gordischen Knoten durchschlug der ebenso geniale wie gleichzeitig verriickte Mathe-
matiker John Nash. Seine Person wurde im Buch von Silvya Nasar A Beautiful Mind — Genie
und Wahnsinn ausgezeichnet portraitiert und auszugsweise unter demselben Titel verfilmt.
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Ein Lisungsansatz

Nash hatte die einfache wie geniale Idee, das Entscheidungsproblem gewissermaf3en auf den
Kopf zu stellen. Er hat den unendlichen Zyklus von gegenseitigen Erwartungen und optimaler
Entscheidung gar nicht erst begonnen, sondern ihn vom Ende her aufgelost. Nash hat sich
gar nicht die Frage nach der optimalen Entscheidung des Einzelnen in Abhangigkeit seiner
Erwartungen vom Verhalten der anderen gestellt, sondern gefragt, ob das Problem tiberhaupt
eine Losung haben kann. Gibt es unter allen denkbaren Ausgingen des Spiels eine Situation,
in der niemand nachtréaglich sagen wiirde: »Hétte ich doch besser eine andere Entscheidung
getroffen.« Das bedeutet, Ihre gewidhlte Entscheidung ist die beste mdgliche Entscheidung
angesichts der Entscheidungen IThrer Mitspieler, und dies gilt auch fiir Ihre Mitspieler.

In diesem Fall wiirde sich dieser Vorschlag von Nash selbst bestitigen. Erwartet jeder, dass
sich alle an den Vorschlag halten, so hilt sich jeder aus Eigennutz an den Vorschlag. Optimales
Handeln und rationale Erwartungen tiber das Handeln der Mitspieler stimmen daher tiberein.
So konnte Nash nicht nur konkrete Losungsvorschlage identifizieren, sondern war auch in
der Lage festzustellen, wann das Problem unlosbar ist und wie man auch in diesen Situationen
einen sinnvollen Ausweg finden kann.

Ein schlaues Kerlchen

Das Ergebnis ist nicht notwendigerweise fair. Nash hat damit seine Kommilitonen davon
tiberzeugt, lieber erfolgreich die weniger attraktiven Miadchen anzusprechen, anstatt ge-
meinsam und damit moglicherweise vergeblich um die Schonste zu konkurrieren. Nach-
dem diese die Werber abgewiesen hat, wollen sich die anderen Madchen natiirlich nicht
damit zufriedengeben, nur zweite Wahl zu sein. Angeblich hat Nash dies zu seinem ei-
genen Erfolg bei der Schonsten gentitzt.

Das Verfahren muss nicht einmal den gemeinsamen Nutzen maximieren und kann dies mogli-
cherweise auch gar nicht. Dies ist der Preis der Anarchie. Aber es I6st ein schwerwiegendes
Problem interaktiver Entscheidungen auch gerade dann, wenn der oben angesprochene Ko-
ordinator gar nicht existiert. Bis heute stellt es das Standardlésungskonzept der sogenannten
Nicht-kooperativen Spieltheorie dar. Nicht zuletzt ein Grund, ihn 1994 gemeinsam mit den
Okonomen Reinhard Selten und John Harsanyi mit dem Nobelpreis fiir Wirtschaftswissen-
schaften auszuzeichnen.

Es war jedoch nicht Nash’s einzige herausragende Leistung im Bereich der Spieltheorie. Er
hat unter anderem auch einen bedeutenden Beitrag zur Losung von Verhandlungssituationen
geleistet, einer der zentralen Untersuchungsgegenstiande der Kooperativen wie auch der Nicht-
kooperativen Spieltheorie.

Nash-Gleichgewicht

Den Losungsvorschlag finden Sie unter dem Namen Nash-Gleichgewicht in fast jedem Bei-
trag zur Spieltheorie. Nash selbst findet die Bezeichnung »Gleichgewicht« recht ungliicklich,
da sie den Eindruck erweckt, das Entscheidungsproblem endgiiltig beantworten zu kénnen.
Aus seiner Sicht ist es zunichst nur ein Vorschlag fiir ein Gleichgewicht. Das Problem des
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Losungsansatzes von Nash liegt darin, dass man in vielen Situationen keine, in anderen Situa-
tionen hingegen mehrere Losungsvorschlage findet. Sie vermuten vielleicht, dass das erste
Problem schlimmer als das zweite ist. Tatsachlich lasst sich aber das erste Problem durch
einen Trick, nimlich mithilfe sogenannter gemischter Strategien, relativ leicht beheben.

Mehrere plausible Losungen hingegen stellen ein wesentlich substanzielleres Problem dar,
zumindest wenn sich die Beteiligten nicht vorab absprechen oder einigen kénnen. Auf beide
Probleme werden Sie in diesem Buch ausfiihrliche Antworten in Teil II Grundlagen finden, ins-
besondere in Kapitel 6 unter Die Macht des Wiirfelns und in Kapitel 7 unter Unglaubwiirdige
Drohungen.

Verhandlungssituationen

Es mag Sie erstaunen, dass es in einer bestimmten Situation viele unterschiedliche Ausgange
geben kann, in denen sich jeweils jeder Spieler optimal verhalten hat. Ein Beispiel soll dies
veranschaulichen. Zwei Kinder sollen 10 Euro untereinander aufteilen. Das éltere Kind macht
einen Vorschlag, wie viel Geld es selbst behdlt und welchen Betrag das jiingere erhalten soll.
Das jlingere Kind darf entscheiden, ob es mit diesem Vorschlag einverstanden ist oder nicht. Ist
es nicht einverstanden, so erhalten beide Kinder 0 Euro. Hier kann praktisch jede Aufteilung
als Losung einer rationalen Entscheidung gefunden werden, selbst eine so unwahrscheinliche
wie etwa 2 Euro flir das altere und 8 Euro fiir das jiingere Kind.

Dazu muss das jiingere Kind nur jeden Vorschlag ablehnen, der es schlechter stellt, und das
altere genau diesen Vorschlag machen. Dann kann das altere Kind einseitig nicht mehr als die
2 Euro fiir sich bekommen, das jiingere Kind wiederum hat keinen Grund diesen (giinstigen)
Vorschlag abzulehnen.

Vermutlich werden Sie diese Losung nicht als sehr plausibel ansehen. Sie werden dieses
Beispiel genau deshalb an mehreren Stellen dieses Buches wiederfinden, um aus den vie-
len Losungsvorschliagen einen naheliegenden auszusuchen. Genau dasselbe Problem finden
Sie im Prinzip in allen Verhandlungsspielen.

Die Spieltheorie der 70er Jahre hat unterschiedliche Ansitze gesucht, um unplausible Gleich-
gewichte auszuschlief3en und nach Moglichkeit eindeutige plausible Gleichgewichte zu identi-
fizieren. Diese sogenannten Verfeinerungskonzepte haben mitunter seltsame Auswiichse her-
vorgebracht, da zu jedem Losungsvorschlag sofort wieder Gegenbeispiele gefunden wurden.

Mittlerweile hat sich die Spieltheorie aber damit abgefunden, dass es den einen, allerseits
anerkannten Losungsansatz fiir beliebige Spiele wohl nicht geben wird. In manchen Anwen-
dungen, insbesondere in Verhandlungsspielen, wird der eine oder andere Verfeinerungsansatz
zwar durchaus erfolgreich eingesetzt. Sie sollten sich jedoch dabei immer bewusst sein, dass
es daftir keinen endguiltigen Anhaltspunkt gibt und die Frage des sinnvollen Verfeinerungs-
konzeptes wichtiger Bestandteil der Analyse bleibt.
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Spieltheorie trifft Wirklichkeit

Die Spieltheorie fand vor allem im militarischen Bereich ein fruchtbares Betatigungsfeld. Hier
wurde schnell erkannt, wie wichtig es ist, die Reaktion des Feindes friihzeitig einzuschitzen
und zu beriicksichtigen.

Ein reichhaltiges Anwendungsfeld bietet auch die Analyse von Markten und Unternehmens-
entscheidungen. Dabei gibt es grundsatzlich drei unterschiedliche Anliegen: Erstens ein allge-
meines Interesse daran, wie Markte (moglicherweise) funktionieren. Zweitens die Entwicklung
von Handlungsempfehlungen, etwa fiir ein beteiligtes Unternehmen. Dabei kann es sowohl um
Investitionsentscheidungen oder das Marktverhalten gehen als auch um die unternehmensin-
terne Organisation, wobei sich diese Aspekte auch gegenseitig beeinflussen konnen. SchliefR-
lich ist auch die Politikberatung ein zentrales Anliegen der Spieltheorie, etwa auf der Basis
der Marktanalyse und dem Vergleich unterschiedlicher Marktformen und der Auswirkungen
konkreter Regulierungsansatze. Die Spieltheorie kann genutzt werden, um etwa Indizien fiir
Preisabsprachen oder andere Formen der Kollusion, der illegalen Absprache konkurrierender
Unternehmen, zu entdecken.

Grofes Interesse und die intensive Beteiligung von Spieltheoretikern gab es ins-

%Q\‘&* besondere auch bei der Vergabe von Mobilfunklizenzen durch nationale Beho6rden.

o Nicht zuletzt die Analyse von Theoretikern regte an, diese Lizenzen nicht einfach

/7 zu einem festen Preis an die geeignetsten Unternehmen zu vergeben, sondern den

Wettbewerb mithilfe einer Auktion zur Erh6hung der staatlichen Einnahmen zu

nutzen. Die Analyse von unterschiedlichen Auktionsformen und der Vergleich der

vermutlich zu erwartenden unterschiedlichen Ertrage hat Anlass zu unzéihligen

wissenschaftlichen Untersuchungen gegeben. Nicht zuletzt ist auch die Frage,

welche Auktionsform am besten geeignet ist, Absprachen der Bieter (Kollusion)

zu vermeiden und den Konkurrenzdruck zu erhohen, ein spannendes und an-
spruchsvolles Thema.

Private Entscheidungen

Aber auch im Bereich privater Entscheidungen hat die Spieltheorie manchen wertvollen Bei-
trag geleistet. Ein interessantes Anwendungsfeld sind insbesondere explizite Verhandlungssi-
tuationen, wie sie etwa bei Scheidungen auftreten.

Gerade bei Entscheidungen, die nicht von professionellen Entscheidern getroffen werden,
wurde die Frage aufgeworfen, ob die Rationalititsannahme der Theorie nicht moglicherweise
zu strikt ist. Insbesondere wenn man keine Gelegenheit findet, eine solche Entscheidungs-
situation in allen Details zu untersuchen, entscheidet man vielleicht nicht perfekt rational,
sondern eher aus dem Bauch heraus.

Dies gilt natiirlich auch mitunter in professionellen Entscheidungen und wirft die Frage auf,
ob sich dadurch nicht nur die individuellen Entscheidungen, sondern das gesamte Entschei-
dungskalkiil dndert.
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Behavioral Economics

Im Rahmen der Darstellung individueller Entscheidungen haben Sie bereits erfahren, dass
auch perfekt rationale Entscheidungen durch das (Bauch-)Gefiihl entscheidend gepragt wer-
den. Nach dem Motto »de gustibus non est disputandum« (Uber Geschmack lasst sich nicht
streiten) pragt das Gefiihl unsere Wiinsche.

Wer schrieb was

Die Literatur zu eingeschrankt rationalen Entscheidungen geht jedoch noch einen Schritt
weiter und unterstellt, dass auch die Entscheidungen selbst bis zu einem gewissen Grad
Gefiihlen folgen. Herbert Simon sowie Daniel Kahneman und Amos Tversky haben sich
intensiv daran versucht, solche Aspekte mit einfachen Ansiatzen zu modellieren (mehr
dazu finden Sie in Kapitel 13 Eingeschrdankt rationales Handeln). Insbesondere bei der
Analyse von Finanzmarkten (Behavioral Finance) hat man versucht, mit diesen Ansatzen
gewisse, auf den ersten Blick merkwiirdige Phianomene zu erkldren.

Experimente

Ein Problem fiir die Schlussfolgerung, welcher Ansatz gut oder weniger gut geeignet ist, die
realen Entscheidungen abzubilden und Empfehlungen an die Entscheidungstrager auszuspre-
chen, besteht darin, das menschliche Entscheidungsverhalten zu beobachten. Natiirlich kann
ich haufig das Ergebnis beobachten, wie Sie aber mittlerweile wissen, hangt dieses nicht nur
davon ab, ob die Beteiligten rational handeln.

Das Ergebnis hingt neben der Frage, wie sie zustande kommt, ob rational, eingeschrankt
rational oder ganz und gar zufillig, vor allem von den personlichen Zielen und von den Er-
wartungen an die Mitspieler ab. In realen Entscheidungen lassen sich diese Aspekte vielfach
nicht voneinander trennen. Dazu kommt noch, dass eine Reihe relevanter Aspekte nicht be-
obachtbar sind, wie etwa exogene Unterschiede, anderweitige Interaktionen abseits der be-
trachteten Entscheidungssituation und vor allem Kommunikation zwischen den Beteiligten.
Die Entscheidungssituation ist gewissermafden im physikalischen Sinne gestort.

Wie in der Physik versuchen deshalb viele Okonomen, Entscheidungen im Labor unter kon-
trollierten Bedingungen abzubilden. Vorreiter dieser experimentellen Okonomik sind neben
anderen insbesondere Vernon Smith und Reinhard Selten, die sich bereits in den 60er Jahren
anhand von Experimenten mit der Frage der Entscheidungsfindung auseinandersetzten.

Experimente erlauben, insbesondere durch gezielte Variation der Bedingungen, spezifische
Auswirkungen auf die Entscheidungsfindung zu analysieren. Durch die Moglichkeit, ein Ex-
periment unter denselben Bedingungen zu wiederholen, lasst sich insbesondere erkennen, ob
eine bestimmte Aussage tatsachlich robust ist.

Ob Sie daraus ableiten konnen, ob Menschen rational entscheiden, ob in ihren Priferenzen
Aspekte wie Neid oder Altruismus eine Rolle spielen und wie sie insbesondere ihre Erwar-
tungen iber die Mitspieler bilden, ldsst sich nicht ohne Weiteres abschliefRend beantworten.
Mittlerweile gibt es auch schon Experimente, die gemeinsam mit der Gehirnforschung und
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der experimentellen Psychologie Details der Entscheidungsfindung untersuchen, mit teilweise
durchaus erstaunlichen Resultaten.

In Kapitel 19 Zehn richtungsweisende Experimente konnen Sie noch mehr tiber die Geschichte
spieltheoretischer Experimente erfahren.

Zum Schluss

Die Spieltheorie hat mittlerweile sowohl in der Wissenschaft als auch in der Praxis breiten
und vielfiltigen Einfluss gewonnen. Die Erkenntnis, dass gewisse Entscheidungen nicht iso-
liert, sondern unter Berticksichtigung der Interaktion analysiert und getroffen werden sollten,
hat sich nicht nur in der Okonomie durchgesetzt. Dies ist jedoch nicht das Ende, sondern
gewissermafden erst die Voraussetzung dafiir, weitergehende Erkenntnisse zu gewinnen.

Die Theorie, aber auch die moglichen Anwendungsbereiche profitieren dabei insbesondere von
der Vielfalt der Methoden und den unterschiedlichen Disziplinen, in denen spieltheoretische
Ansitze mittlerweile systematisch genutzt werden. Dieses Buch soll einerseits das Riistzeug
und die gemeinsame Sprache liefern und Thnen andererseits einen ersten Eindruck und ein
Verstandnis tiber die Vielfalt der Anwendungsbereiche liefern. Ich hoffe, es macht dabei auch
Spafd und regt zur kritischen Auseinandersetzung mit Ihren eigenen Entscheidungen an.



