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Einleitung und Hintergrund
Was sind Vertrauensgüter? 

Güter oder Dienstleistungen, bei denen Konsumenten selbst nach dem Kauf und Konsum nicht mit 
Sicherheit beurteilen können, ob die Qualität der Leistung angemessen war (Darby & Karni 1973).

Warum werden Vertrauensgütermärkte untersucht?

▪ Hohe ökonomische und gesellschaftliche Relevanz (Medizin, Handwerk, Finanzen).

▪ Problem: Anfällig für Marktversagen aufgrund von Informationsasymmetrien zwischen Experten und 
Konsumenten (Under- und Overtreatment, Overcharging).

Welche Fragen wollen wir untersuchen?

▪ Welchen Einfluss haben Reputation und Gruppenidentität auf die Entscheidungen der Teilnehmer auf 
Vertrauensgütermärkten?

▪ Welche Rolle spielen dabei ihre sozialen Präferenzen?

04.11.2025 2Reputation, Gruppenidentität und soziale Präferenzen: Experimentelle Evidenz in Vertrauensgütermärkten



07.11.2025 3

Methodik und experimentelles Design (1/2)
Wie ist der Vertrauensgütermarkt gestaltet? (Dulleck & Kerschbamer, 2006)

▪ 6 Probanden interagieren im selben Markt (3 Experten, 3 Konsumenten) über 16 Spielrunden
▪ Konsumenten haben ein Problem (klein/groß) und wenden sich zur Behandlung an einen Experten
▪ Freie Preissetzung der Experten, Konsumenten können entscheiden, den Markt nicht zu betreten (outside option)

Wie werden Reputation und Gruppenidentität im Experiment dargestellt? 

▪ Reputation (angelehnt an Online-Bewertung): Konsumenten können Experten identifizieren und vergangene 
Ergebnisse einsehen. 

▪ Gruppenidentität: Methodik nach Chen und Li (2009) - Gruppeneinteilung, Gruppenaufgabe, Gemeinsame Lotterie

Wie messen wir die sozialen Präferenzen der Probanden?

▪ Online-Experiment (Equality Equivalence Test, Kerschbamer 2013, 2015)

▪ Teilnehmende treffen für eine Reihe von Entscheidungen jeweils zwischen einer Referenzallokation („gleiches 
Einkommen für beide“) und alternativen Allokationen, bei denen entweder ihr eigenes Einkommen kleiner als das 
der anderen Person (Nachteil) oder größer (Vorteil) ist.
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Methodik und experimentelles Design (2/2)
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Online-Experiment Labor-Experiment Teil 1 Labor-Experiment Teil 2

Messung sozialer Präferenzen Treatment „Gruppenidentität“ Vertrauensgütermarkt-Experiment

C (Control) T1 (Reputation) T2 (Gruppenidentität)
T3 (Reputation + 

Gruppenidentität)

Erhebungsergebnisse: 318 Probanden verteilt auf 53 Vertrauensgütermärkte innerhalb 
der Kontrollgruppe + 3 Treatment-Gruppen
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Ergebnisse – Treatments (1/2)
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Ergebnisse - Treatments (2/2)
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C (Kontrollgruppe) T1 (Reputation) T2 (Gruppenidentität) T3 (Reputation + 
Gruppenidentität)

Interaktionsrate 0.97 0.98 0.94 0.98

Markteffizienz 0.86 0.99 0.75 0.99

Undertreatment 0.12 0.08 0.13 0.06

Overtreatment 0.14 0.07 0.11 0.06
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Rund 85 Prozent des Sample 
entfallen auf die Kategorien 
Selfish, Maximin, Altruistisch

Ergebnisse – Soziale Präferenzen (1/2)
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Ergebnisse – Soziale Präferenzen (2/2)
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C (Kontrollgruppe) T1 (Reputation) T2 (Gruppenidentität) T3 (Reputation + 
Gruppenidentität)

Altruistic
Undertreatment
Overtreatment

0.09
0.08

0.06
0.06

0.05
0.17

0.08
0.09

Maximin
Undertreatment
Overtreatment

0.12
0.04

0.01
0.09

0.14
0.09

0.09
0.03

Selfish
Undertreatment
Overtreatment

0.13
0.18

0.08
0.09

0.16
0.12

0.05
0.10
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Fazit
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➢ Trotz generell hoher Markteffizienz sehen wir Effekte von “Reputation”, die betrügerisches Verhalten 
reduzieren und zu einer höheren Interaktion führen. Die Effekte zeigen sich insbesondere bei Personen 
mit “selfish” Präferenzen.

➢ Reputation als disziplinierendes Instrument wirkt auch bei einem ökonomischen Experiment mit 
begrenzter Rundenzahl. Gruppenidentität zeigt in dem untersuchten Rahmen keinen Effekt.

➢ Das Verhalten der Probanden ist sowohl von den institutionellen Rahmenbedingungen als auch ihren 
individuellen sozialen Präferenzen abhängig. Dies sollte bei der Entwicklung von institutionellen 
Rahmenbedingungen mitgedacht werden. 
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Danke für Ihre Aufmerksamkeit!
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