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Die Funktionsweise von Reputationssystemen

Ein Einblick ins Labor fiir experimentelle

und empirische Wirtschaftsforschung

In den 1960er Jahren begannen Wirtschafts-
wissenschaftler mit der Durchflihrung von
Laborexperimenten. Seitdem stieg die Zahl der
durchgefuhrten Experimente rapide an und
Laborexperimente entwickelten sich zu einer
anerkannten Methode.

Im Marz 2013 forderte die GieBBener Hoch-
schulgesellschaft ein Experiment, in dem mein
Koautor, Dr. Fabian Paetzel (Universitat Bre-
men), und ich die Funktionsweise von Reputa-
tionssystemen untersuchten.

Am besten lasst sich die Bedeutung von Reputa-
tionssystemen am Beispiel von Online-Trans-
aktionen illustrieren. Angenommen Adam aus
Berlin Uberlegt, einen Schrank zu kaufen, den
Eva aus Munchen im Internet fir 100 Euro an-
bietet. Adam und Eva haben sich nie getroffen
und kennen sich nicht. AuBerdem hat Eva bisher
noch keine Schranke verkauft. Woher soll Adam
wissen, ob die Qualitat des Schrankes tatsach-
lich so ist, wie von Eva beschrieben? Kann Adam
sicher sein, dass Eva den Schrank punktlich lie-
fern wird? Auf Verkauferseite besteht dasselbe
Problem: Woher soll Eva wissen, dass Adam den
Schrank nach erfolgter Lieferung pinktlich be-
zahlt? Obwohl Adam lieber den Schrank und
Eva lieber die 100 Euro hatte, ist unklar, ob der
Tausch zustande kommen wird. Dies wird nur
der Fall sein, wenn beide bereit sind, das mit
dem Tausch verbundene Risiko einzugehen.
Reputationssysteme, bekannt z.B. von Ebay,
sind fur den reibungslosen Ablauf von nicht-
wiederholten Transaktionen, wie z.B. der
Tausch von einem Schrank gegen 100 Euro, un-
erlasslich. Die Grundidee ist folgende: Am Ende
einer Transaktion bewerten sich K&ufer und
Verkdufer gegenseitig. Ein Reputationssystem
sammelt die Bewertungen und stellt sie zu-
kianftigen Kaufern und Verkaufern zu Verfu-
gung, so dass beispielsweise fir potenzielle
Kaufer ersichtlich ist, ob ein bestimmter Ver-

kaufer sich in der Vergangenheit als vertrau-
enswirdig erwiesen hat. Im kleinen Rahmen,
d.h. in persoénlichen Interaktionen, werden sol-
che Informationen durch Mundpropaganda,
Klatsch und Tratsch weitergegeben, wodurch
die Informationen nur lokal verfiigbar sind.
Durch die im Internet verwendeten Reputa-
tionssysteme wird diese ¢rtliche Gebundenheit
aufgehoben, da z.B. Adam aus Berlin sich Uber
die Reputation von Eva aus Miinchen informie-
ren kann, in dem sie sich seine Bewertungen
ansieht. So ist es mdglich, dass eine Transakti-
on, die ansonsten nicht zu Stande gekommen
ware, zu Stande kommt, weil Adam nun weif3,
dass sich bisher niemand tber die Qualitat von
Evas Schranken beschwert hat.

Doch nun zurtick ins Labor. Wie kann die Funk-
tionsweise von Reputationssystemen experi-
mentell untersucht werden?

Im Kern geht es bei Laborexperimenten darum,
den Wirkungszusammenhang zwischen ver-
schiedenen Variablen zu isolieren und somit
eine Theorie zu Uberprtfen. Dafur werden
mehrere Versuchsbedingungen desselben Ex-
periments durchgefthrt. Unter einer Versuchs-
bedingung versteht man die Durchfihrung
eines Experiments mit bestimmten Parametern.
Im Experimentallabor wird eine Entscheidungs-
situation geschaffen, in der alle relevanten Ein-
flussfaktoren kontrolliert werden kénnen. Folg-
lich kénnen die Unterschiede beziglich der
Entscheidungen der Teilnehmer auf die kon-
trollierte Variation der Variablen, die der Expe-
rimentator exogen verandert, zurlickgefihrt
werden. Bestdtigen die Ergebnisse des Experi-
ments die Vorhersagen der Theorie, gilt die
Theorie vorldufig als bestatigt, andernfalls gilt
sie als widerlegt, da es unwahrscheinlich ist,
dass eine Theorie, die noch nicht mal in der
kontrollierten Umgebung des Experimental-
labors bestatigt wird, in der Realitat gultig ist.
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Im durchgefiihrten Experiment wurden die Teil-
nehmer in drei Versuchsbedingungen aufge-
teilt. In jeder Versuchsbedingung spielten die
Teilnehmer 15 Runden. Zu Beginn jeder Runde
wurden die Teilnehmer zuféllig in Paare einge-
teilt. Wahrend des kompletten Experiments
blieben die Teilnehmer anonym, d.h. die Teil-
nehmer wussten in keiner Runde, gegen wen
sie spielen.

AnschlieBend spielte jeder Teilnehmer mit dem
ihm zugelosten Partner das in Abbildung 1
dargestellte Spiel. In dem Spiel entscheiden
sich beide Spieler simultan: der Zeilenspieler
wahlt Zeile A, B, C oder D; der Spaltenspieler
wahlt Spalte A, B, C oder D. Durch die Wahl ei-
ner Zeile und einer Spalte wird die Zelle, die die
Auszahlungen fir beide Spieler enthalt, be-
stimmt. Die Zahl links der senkrechten Linie ist
die Auszahlung des Zeilenspielers; die Auszah-
lung rechts der senkrechten Linie ist die Aus-
zahlung des Spaltenspielers. Ein Beispiel zur Il-
lustration:  Angenommen der Zeilenspieler
wahlt D und der Spaltenspieler wahlt A, dann
erhalten die Spieler Auszahlungen von 7 Euro
(Zeilenspieler) und 19 Euro (Spaltenspieler). Der
Zeilenspieler konnte seine eigene Auszahlung
durch die Wahl einer anderen Zeile erhthen,
z.B. in dem er Zeile A wahlt, was zu einer Aus-
zahlung von 10 Euro fur jeden Spieler fihren
wirde. Angenommen beide Spieler mochten
ihre eigene Auszahlung maximieren und wah-
len A, dann ist die Kombination (A,A) ein soge-
nanntes Nash-Gleichgewicht: gegen die Wahl
des anderen Spielers kann keiner der Spieler
seine Wahl so andern, dass er eine héhere Aus-
zahlung erreicht. Das Charakteristische an die-
sem Spiel ist aber, dass beide Spieler eine ho-
here Auszahlung erreichen wirden, wenn bei-
de B,B, C,C oder D,D wahlen wirden, wie bei
einem privaten Tausch. Ubertragen auf das
oben angefihrte Beispiel spiegelt die Kombina-
tion (A,A) die Situation, in der Adam den
Schrank von Eva nicht kauft, wider. Die Kombi-
nation (D,D) spiegelt die Situation, in der Eva
den Schrank gegen 100 Euro tauscht, wider.
Da Adam den Schrank gegenuber den 100 Eu-
ro praferiert und Eva die 100 Euro gegentber
dem Schrank, stellt dieses Ergebnis beide bes-
ser. Entscheidungen fur B oder C stellen Situa-
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tionen dar, in denen die Qualitat des Schranks,
den Eva liefert, nur geringfigig schlechter als
beschrieben ist, bzw. in denen Adam den
Schrank erst nachdem Eva eine Mahnung ge-
schickt hat, bezahlt.

Abb. 1: Auszahlungsmatrix des Spiels.

In der ersten Versuchsbedingung wurden die
Entscheidungen am Ende jeder Runde bekannt
gegeben, aber es war nicht moglich, die Ent-
scheidungen zu bewerten.

In der zweiten Versuchsbedingung mussten die
Teilnehmer am Ende jeder Runde die Entschei-
dung ihres Partners durch die Vergabe von 0 bis
10 Sternen bewerten. Zu Beginn der nachsten
Runde wurde den Teilnehmern mitgeteilt, wie
ihr aktueller Partner in der letzten Runde be-
wertet wurde. Somit war es den Teilnehmern
maoglich, von der in der Bewertung des Partners
enthaltenen Information Riickschlisse auf das
Verhalten des Partners in vorigen Runden zu
ziehen. Die aus der Theorie abgeleitete Hypo-
these, die durch Versuchsbedingung 2 unter-
sucht wird, lautet, dass Reputationssysteme
funktionieren, weil die Teilnehmer durch indi-
rekte Reziprozitat motiviert sind. Indirekte Rezi-
prozitat ist eine rdckwdrtsschauende Motivati-
on und bedeutet, dass schlechtes Verhalten be-
straft und gutes Verhalten belohnt wird, d.h.,
man schlieBt von der Bewertung des Partners
auf sein Verhalten in der vorherigen Runde und
wahlt D, wenn der Partner eine sehr gute Be-
wertung hat. Wenn indirekte Reziprozitat die
Motivation ist, sollten die durchschnittlichen
Auszahlungen in Versuchsbedingung 2 hoher
sein als in Versuchsbedingung 1.

Die dritte Versuchsbedingung war identisch zur
zweiten Versuchsbedingung, auBer dass die
Teilnehmer zu Beginn jeder Runde nicht nur die
Information Gber die aktuellste Bewertung des



derzeitigen Partners, sondern auch die Infor-
mation Uber ihre eigene Bewertung erhielten.
Das heiBt, in Versuchsbedingung 3 kannten die
Teilnehmer ihre eigene Bewertung, wahrend
dies in Treatment 2 nicht der Fall war. Hier lau-
tet die zu Uberprifende Hypothese, dass die
Kenntnis der eigenen Bewertung zu hoheren
durchschnittlichen Auszahlungen fuhrt. Die da-
hinterstehende Erklarung, konditionale Koope-
ration, lautet wie folgt: Angenommen die Be-
wertung meines Partners ist gut und ich ziehe
in Erwagung, D zu wahlen. Wirde ich meine
eigene Bewertung nicht kennen, ware ich nicht
sicher, welches Verhalten mein Partner von mir
erwartet und wirde deswegen nicht D wahlen.
Wairde ich aber meine eigene Bewertung ken-
nen und diese ware gut, wirde ich die Wahr-
scheinlichkeit, dass mein Partner D wahlt, ho-
her einschatzen und mich deswegen fur D ent-
scheiden. Das hei3t, man ist vorwértsschauend
und schlieBt von der eigenen Bewertung und
der Bewertung des Partners auf das zu erwar-
tende Verhalten des Partners. Wenn man er-
wartet, dass der Partner D wahlen wird, wahlt
man auch D.

Sind die Teilnehmer nur durch indirekte Rezi-
prozitat und nicht durch konditionale Koopera-
tion motiviert, sollte man keinen Unterschied
zwischen Versuchsbedingungen 2 und 3 se-
hen. Die durch das Experiment gewonnenen
Daten zeigen aber, dass Teilnehmer in Ver-
suchsbedingung 3 im Schnitt eine signifikant

hohere Auszahlung (17,28 Euro) als in den Ver-
suchsbedingungen 1 und 2 erreichten. Zwi-
schen den durchschnittlichen Auszahlungen in
den Versuchsbedingungen 1 und 2 bestand
kein signifikanter Unterschied (15,78 Euro und
15,94 Euro). Das bedeutet, dass Transaktionen,
die beide Partner besser stellen, eher zu Stande
kommen, wenn beide Partner wissen, wie sie
vom jeweils anderen eingeschatzt werden.

Die Ergebnisse des Experiments sprechen also
dafur, dass die Wirkung von Reputationssyste-
men Uber konditionale Kooperation und nicht
Uber indirekte Reziprozitat lduft. Anhand von
Daten, die nicht unter kontrollierten Bedin-
gungen erhoben wurden (z.B. Daten von Ebay),
wadre es nicht moglich gewesen, diese Hypo-
these zu Uberprufen.
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