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1 Einleitung

Die! Analyse von online vermitteltem Tausch, insbesondere derjenige bei Onlineauktionen,
erfreut sich einiger Beliebtheit. Dafiir gibt es neben der 6konomischen Bedeutung dieser
Tauschform auch soziologische Griinde. Denn der einmalige Tausch von Ware gegen Geld
zwischen zwei anonymen und rdumlich getrennten Partnern, wie er z.B. nach einer Aukti-
on auf eBay stattfindet, bietet beiden Seiten eine Fiille von Opportunismusanreizen, ohne
dass diese gleichzeitig externe Sanktionen fiirchten miissen. Weiterhin ist die Analyse auch
aus methodischer Sicht dankbar, da eine grofle Anzahl von prozessproduzierten Daten zu
weitgehend standardisierten und realen Transaktionen herangezogen werden kann.

Inzwischen zeigt eine betréchtliche Anzahl von Untersuchungen, dass online vermittelte
Transaktionen durch ein Reputationssystem stabilisiert werden kénnen. Dabei bewerten sich
die beiden Transaktionspartner nach erfolgtem Tausch gegenseitig mittels eines von der Auk-
tionsplattform bereitgestellten Bewertungssystems. Diese Bewertungen werden potentiellen
Tauschpartnern zur Verfiigung gestellt, die sich auf Grund dieser Information entscheiden
konnen, ob sie auf eine entsprechende Transaktion eingehen wollen.

Damit wird klar, dass die Stabilisierung der Giitertransaktionen nur funktionieren kann,
wenn gleichzeitig ein Tausch von Bewertungen geschieht. Fiir jeden Tauschpartner besteht
nun aber ein Anreiz, auf die Kosten der Bewertung zu verzichten, da er damit Informationen
bereitstellt, die nicht ihm, sondern seinem Tauschpartner bzw. dessen zukiinftigen Partnern
zugutekommen. Selbst wenn eine Bewertung der Transaktion stattfindet, sei diese gegensei-
tig oder nur einseitig, muss diese die reale Transaktion ,,Ware gegen Geld” nicht unbedingt
abbilden. Denn beide Tauschpartner haben die Md&glichkeit, eine negative Bewertung mit
einer ebensolchen zu vergelten, bzw. im Vorgriff darauf mit Vergeltung zu drohen, falls eine
negative Bewertung erfolgen sollte. Dies gilt unbesehen davon, ob der Giitertausch — auch
subjektiv gesehen — beanstandungswiirdig war. Es besteht hier also ein Kollektivgutproblem
zweiter Ordnung, dessen Losung Bedingung fiir eine stabile Giitertransaktion ist. In diesem
Aufsatz wird analysiert, wie diese Stabilisierung theoretisch geschehen kann und welche em-
pirischen Belege sich dafiir anfiihren lassen. Dazu wird im néchsten Abschnitt vorerst der
gesamte Tauschvorgang als ein zweifaches Vertrauensspiel modelliert und zwei einschlagige
Losungsansétze in Hypothesenform présentiert. Dabei wird einmal von vollstéindig rationa-
len Akteuren und einmal von reziprok rationalen Akteuren ausgegangen. Die generierten
Hypothesen werden anschlieend anhand eines selbst erhobenen Datensatzes iiberpriift. Die-
ser enthélt Angaben zu insgesamt 1800 Transaktionen und entsprechend 3600 potentiellen
Bewertungen, die iiber eBay Deutschland getédtigt wurden. Dabei wird neben der Analyse

der Standardbewertungen insbesondere eine Analyse der dazugehorigen Freitextkommenta-

'Wir danken Thomas Voss und den Teilnehmern der Session ,,Online Trust and Reputation Systems” auf

der Konferenz ,,General Online Research 2007” fiir hilfreiche Kommentare und Hinweise.



re vorgenommen. Im vierten Abschnitt werden die Resultate theoretisch diskutiert und es
wird auf der Basis der empirischen Ergebnisse zur Handlungsmotivation der Bewertenden ein
Vorschlag gemacht, mit welchen institutionellen Mafinahmen der Bewertungsmechanismus

verbessert werden konnte.

2 Theorie

Die theoretische Analyse erfolgt in drei Schritten: Zuerst wird das allgemeine Opportunis-
musproblem bei einmaligem und anonymen Tausch beschrieben und mit den Folk-Theoremen
eine entsprechende allgemeine Losung dafiir skizziert. Anschliefend werden diese Erkenntnis-
se auf den online vermittelten Tausch von Giitern angewandt. Daran schliefit die eigentlich
interessierende Analyse des Tauschs von Bewertungen nach erfolgter Transaktion an. Diese
ist unterteilt in eine allgemeine Untersuchung der Opportunismusproblematik bei der Verga-
be von Bewertungen und einer Darstellung des Bewertungssystems von eBay. Daraus werden

dann die empirisch zu {iberpriifenden Hypothesen abgeleitet.

2.1 Das Opportunismusproblem bei sequenziellem Tausch ohne

externen Erzwingungsstab

Annahmegeméf geschehen Tauschhandlungen bei Onlineauktionen, weil sich beide Akteure
einen Nutzen davon versprechen, der von den unterschiedlichen subjektiven Wertschatzun-
gen fiir das Tauschgut herriihrt (vgl. Braun 2004). Wire dies nicht der Fall, wiirde einer
oder beide Tauschpartner vom Tausch Abstand nehmen und dieser kdme nicht zu Stande.
Deshalb wird im Folgenden von eigeninteressierten Akteuren ausgegangen. Die hier unter-
suchten Tauschhandlungen verlaufen nun nicht simultan auf einem Spotmarkt ab, sondern
zeitlich und ortlich versetzt. Dies bringt prinzipiell Opportunitétskosten mit sich, die dar-
aus entstehen, dass eine Partei im Vertrauen auf die Gegenleistung des Tauschpartners eine
Vorleistung erbringen muss. Falls die erste Partei diese Opportunitéitsproblematik antizipiert
und dem Partner nicht vertraut, wird sie von dem Tauschgeschéft absehen, das damit nicht
zustande kommt.

Die naheliegende Losung fiir eine solche Situation ist ein externer Erzwingungsstab, der
die Einhaltung der getroffenen Vereinbarung iiberwacht und gegebenenfalls erzwingt (We-
ber 1972). Beim online vermittelten Tausch ist diese Losung allerdings aus verschiedenen
Griinden kaum umzusetzen: Zum einen wéren die Aushandlungskosten eines Vertrags, der
auch schwer vorhersehbare Komplikationen im Transaktionsablauf beriicksichtigt, prohibi-
tiv hoch (vgl. z.B. Batenburg et al. 2000). Zum zweiten wird die wirksame Einsetzung
und Durchsetzung von Vertrdgen im Onlinebereich weiter dadurch erschwert, dass hier oft

Tauschpartner aufeinander treffen, die rdumlich weit entfernt sind und fiir die — bei einem



Tausch iiber Wirtschaftsraume und Kontinente hinweg — unter Umstdnden kein formaler
Erzwingungsstab vorliegt. Selbst wenn dies nicht der Fall ist, so verbietet sich drittens die
Sanktionierung von Vertragen faktisch dennoch haufig, weil fiir die Beteiligten die Moglich-
keit besteht, diese durch die Verwendung eines Pseudonyms zu erschweren. Viertens wird
eine Durchsetzung von Vertrdgen weiter dadurch behindert, dass an vielen Tauschhandlun-
gen Privatpersonen beteiligt sind, die kaum iiber Fachkenntnisse zur formalen Durchsetzung
von Vertrigen verfiigen.?

Da die Vertragslosung hier entféllt, wird fiir die weitere Untersuchung auf die Moglich-
keiten zur Transaktionsstabilisierung zuriickgegriffen, die sich aus dem Modell des Vertrau-
ensspiels (Dasgupta 1988, Kreps 1990) ergeben und das exakt das Opportunismusproblem
bei sequentiellem Tausch ohne bindende Vertrége abbildet. Die hier interessierenden L&sun-
gen konnen dabei alle als Ausprigung eines Reputationseffektes aufgefasst werden.® Dessen
grundlegender Wirkmechanismus wird durch die so genannten Folk-Theoreme beschrieben
(vgl. Falk/Fischbacher 2006, Fudenberg/Maskin 1986, Ockenfels 2003, Raub/Voss 1986).
Diese besagen, dass in einem unbestimmt oft wiederholten Spiel (also: Tauschvorgang) unter
bestimmten Bedingungen auch Kooperation als individuell rationales Gleichgewicht gestiitzt
werden kann. Dies kann dadurch begriindet werden, dass eigeninteressierte Akteure die lang-
fristigen Folgen ihrer Handlungen kalkulieren. Deshalb ist ihnen klar, dass der Partner auf
einen etwaigen Vertrauensmissbrauch glaubwiirdig mit dem Abbruch der Tauschbeziehung
antworten wird und damit zukiinftige Tauschgewinne unterbinden kann (vgl. z. B. Raub 1999,
Granovetter 1985). Genau dann, wenn die Erwartung zukiinftiger Tauschvorteile den Nut-
zen einer einmaligen Realisierung des Opportunismusanreizes iiberwiegt, wird diese Vergel-
tungsdrohung die Tauschbeziehung stabilisieren, weil dann selbst ein vollig eigenorientierter
Akteur auf die Realisierung seiner Opportunismuspotentiale verzichten wird (vgl. Gibbons
1997).

Damit wird klar, dass die Uberwindung der Vertrauensdefizite in dieser Situation theore-
tisch nur moglich ist, wenn der ,,Schatten der Zukunft” (Axelrod 1984), ,,also die Erwartung
und Wertschéitzung kiinftiger Geschéfte, hinreichend grof ist” (Diekmann/Wyder 2002: 674).

Zudem muss die Vergeltungsdrohung glaubwiirdig sein. Diese Bedingungen sind nun bei on-

2Der skonomische Erfolg von online vermitteltem Tausch fuBt ja auch darauf, dass er Tauschpartner
zusammenbringt, die ansonsten nie direkt miteinander getauscht hétten. Dies ermoglicht einerseits die Rea-
lisierung von Tauschrenditen, die sonst bestenfalls vermittelt durch Zwischenhéndler zustande gekommen
wéren. Dieser zusitzliche Tauschgewinn wird allerdings durch das beschriebene Tauschrisiko erkauft, das

andernfalls von ebendiesen Zwischenhéndlern getragen wiirde.

3Es sind auch andere Losungen denkbar, die nicht auf einen Reputationseffekt abstellen. Dazu gehort etwa
die Pfandlésung (vgl. z. B. Raub/Keren 1993). Daran werden auch im Bereich des Onlinetauschs gewisse
Anleihen gemacht, wenn etwa glaubwiirdige Garantieversprechen abgegeben werden oder die Einschaltung
eines Treuhiéinders vorgeschlagen wird (Berger/Schmitt 2005). Allerdings spielen diese Losungen fiir die hier
verfolgte Fragestellung keine Rolle und werden deshalb nicht ausgefiihrt.



line vermittelten Tauschhandlungen gerade nicht gegeben, da diese explizit einmalig sind. In
den beiden néchsten Abschnitten wird dargestellt, durch welche institutionellen Vorkehrun-
gen die Anbieter von Onlinetauschplattformen die Folk-Theoreme benutzen, um den Tausch

von Giitern und daran anschlieBend den Tausch von Bewertungen zu stabilisieren.

2.2 Das Opportunismusproblem beim Tausch von Waren gegen
Geld

Die hier interessierende Analyse des Tauschs von Bewertungen kann nur geschehen, wenn
vorgéngig der korrespondierende Tausch ,,Ware gegen Geld” betrachtet wird. Die Vertrauens-
problematik bei diesem online vermittelten Tausch ist klar erkennbar. Fiir beide Beteiligten
ergeben sich Opportunismusanreize, je nachdem, wer die Vorleistung erbringt. Wird erst
die Ware getauscht, kann der Kéufer anschlieend die Bezahlung verzégern, reduzieren oder
vollsténdig verweigern, und dies evtl. — objektiv oder subjektiv zutreffend — damit begriinden,
dass die Ware in Umfang und/oder Eigenschaften nicht den Vereinbarungen entspricht. Um-
gekehrt kann der Verkaufer nach erfolgter Bezahlung auf die Lieferung der Ware verzichten,
oder seine Leistungen reduzieren.? Diese aus der sequentiellen Struktur, der Einmaligkeit
und der Anonymitdt des Transaktionsaktes resultierenden Opportunismusanreize wiirden
dazu fiithren, dass solche Giitermérkte gar nicht erst entstehen oder bestehende Mérkte nach
kurzer Zeit kollabieren wiirden (vgl. Diekmann/Wyder 2002). Um dem entgegenzuwirken,
wurden von den Onlinetauschplattformen institutionelle Mafinahmen getroffen, die die Op-
portunismusanreize ausschalten oder zumindest reduzieren sollen. Diese stellen die aus den
Folk-Theoremen ableitbaren Bedingungen fiir eine kooperative Losung her, indem sie die
einmalige und anonyme Tauschsituation in eine unbestimmt oft wiederholte iiberfiihren, in
der die Vergeltungsdrohung wirksam ist (vgl. Bolton et al. 2004, Dellarocas 2003, fiir eine
allgemeine theoretische Begriindung von Reputationssystemen siehe Nowak/Sigmund 1998).
Dies geschieht durch Reputationssysteme, die die Wirkung von sozialen Netzwerken bei
nicht-anonymem Tausch {ibernehmen, indem sie die gegenseitige Bewertung der Transakti-
onspartner nach erfolgtem Tausch ermoglichen. In so genannten Bewertungsprofilen werden
diese Einzelbewertungen als Informationen gesammelt und den anderen Nutzern zugénglich
gemacht. Die aggregierten Einzelbewertungen eines bestimmten Mitglieds dokumentieren
dann dessen vergangenes Transaktionsverhalten und begriinden dadurch seine Reputation.
Die eigentlich isolierten Interaktionen erhalten damit die Funktion einer langfristigen Bezie-
hung unter bekannten Tauschpartnern (vgl. Schmidt/Uske 2004, Resnick et al. 2002).

Die individuellen Informationen, die auf Erfahrungen mit konkreten Verkaufern basie-

ren, werden so der Gruppe der potentiellen Kéufer zugéinglich gemacht. Diese kénnen nun

4F{ir eine umfassende Darstellung der Opportunismusanreize bei online vermitteltem Tausch siehe Ber-
ger/Schmitt (2005).



vertrauenswiirdige Anbieter von solchen mit betriigerischen Absichten unterscheiden. Indem
sie nur mit bisher zuverldssigen Anbietern tauschen, sanktionieren sie diejenigen, die sich
in der Vergangenheit opportunistisch gezeigt haben. Dabei sorgt die Vergeltungsdrohung
durch eine schlechte Bewertung dafiir, dass rationale Anbieter Interesse an einer langfris-
tigen Marktteilnahme haben und sich bemiihen werden, eine gute Reputation aufzubauen
bzw. zu erhalten und schlechte Bewertungen zu vermeiden (Friedman/Resnick 2001, Lin et
al. 2006). Die Vergeltungsdrohung wird dabei dadurch verstérkt, dass — theoretisch begriind-
bar und empirisch gut bestétigt (vgl. Dasgupta 1988, Kollock 1999, Berger/Schmitt 2005) —
der Aufbau einer solchen Reputation einerseits langwierig ist und andererseits durch wenige
negative Bewertungen schnell zerstért werden kann.?

Die unabdingbaren Voraussetzungen fiir eine erfolgreiche Stabilisierung von Transaktio-
nen auf diesem Weg sind nun offensichtlich, dass erstens die vergangenen Transaktionen der
Verkéufer iiberhaupt bewertet werden, und dass diese Bewertungen zweitens den tatséchli-
chen Transaktionsverlauf moglichst unverfilscht abbilden.®

Diese Analyse des Tauschs von Bewertungen wird unterteilt in eine allgemeine Untersu-
chung der Opportunismusproblematik bei der Vergabe von Bewertungen und einer Darstel-
lung der konkreten Bewertungsvergabe bei eBay Deutschland. Daraus wird anschlieffend das
zu iiberpriifende Hypothesenset abgeleitet, indem einmal vollstéindig rationale und einmal

reziprok handelnde Akteure unterstellt werden.

2.3 Das Opportunismusproblem bei der Vergabe von Bewertun-

gen

Wie beim Austausch von Giitern ist auch beim Bewertungsvorgang kein gleichzeitiger Tausch
vorgesehen. Damit lésst dieser ebenfalls Spielrdume zu strategischem Handeln offen. Denn
vorrangig stellen die Bewertenden ein Kollektivgut her, von dem alle an der Tauschplattform
Beteiligten profitieren — aufler ihnen selbst. Dies steht im Gegensatz zum Opportunismuspro-

blem beim vorgingigen Giitertausch, dessen reibungsloser Ablauf fiir die Beteiligten direkt

5Nicht betrachtet wird in dieser Analyse des Giitertauschs die Vertrauenswiirdigkeit des Kéaufers. Dies
geschieht, weil diese fiir die im empirischen Teil der Untersuchung betrachteten Online-Auktionsméirkte
unerheblich ist, da dort die Anbieter nahezu keine Moglichkeit haben, ihnen als nicht vertrauenswiirdig
erscheinende Kéaufer von der Auktion auszuschlieen. Allerdings kann die Reputation des Kéufers durchaus
Einfluss auf den Transaktionsablauf (vgl. dazu Berger/Schmitt 2005) bzw. den Ablauf der Bewertungsvergabe

nehmen (vgl. dazu unten).

SEine weitere Bedingung ist natiirlich, dass die Bestindigkeit des Markts fiir die Zukunft gesichert und
die Zahl der Marktteilnehmer und damit die Wahrscheinlichkeit, iiberhaupt auf vertrauenswiirdige Handel-
spartner zu treffen, ausreichend grof ist (vgl. Bolton et al. 2004). Dies wird mit Blick auf die erfolgreiche
Geschiftstatigkeit der hier betrachteten Plattform eBay Deutschland vorausgesetzt. Eine weitere Analyse
konnte sich allerdings durchaus mit der Frage befassen, ob sich bei Tauschsystemen, deren Ende absehbar

ist, Reputation tatséchlich entwertet wird und sich vermehrt Opportunismuprobleme ergeben.



nutzenstiftend ist. Von der Verdffentlichung einer positiven Bewertung dagegen profitiert
einmal der Transaktionspartner, dessen Vertrauenswiirdigkeit und damit die potentiellen
zukiinftigen Tauschrenditen sich erhéhen. Weiterhin niitzt dies allen anderen Teilnehmern
der Tauschplattform, die Informationen zur Vertrauenswiirdigkeit des Tauschpartners erhal-
ten, und den Betreibern der Tauschplattform, deren Profit wesentlich von einer durchschnitt-
lich hohen Vertrauenswiirdigkeit ihrer Teilnehmer abhéngt (siche dazu auch unten). Von
einer veroffentlichten negativen Bewertung hat der Bewertende ebenso wenig einen Nutzen
wie der betroffene Tauschpartner und die Betreiber der Tauschplattform.” Umso wertvoller
ist diese Information jedoch fiir andere Teilnehmer, die dadurch vor einem verlustreichen
Tausch bewahrt werden kénnen.

Der Bewertende hat allerdings nicht nur keinen Nutzen von einer Vergabe. Wenn er
einen Transaktionsverlauf als erster bewertet, setzt er sich damit zusitzlich einem hohen
Opportunismuspotential aus. Sein Tauschpartner kann dann nicht mehr an der Realisierung
seiner Vergeltungsdrohung durch die Abgabe einer negativen Bewertung gehindert werden
— unbesehen davon, ob diese gerechtfertig ist oder nicht. Denn aufler im unwahrscheinlichen
Fall, in dem zwei Tauschpartner zukiinftig noch einmal miteinander tauschen und dies auch
wissen, gibt es keine Drohung, die den Zweitbewertenden von einer negativen Bewertung
abhalten kann. Bei Teilnehmern, die zukiinftig als Verkaufer auftreten wollen, kann sich eine
solche Bewertung durchaus als kostspielige Reputationsschidigung erweisen.

Insgesamt haben also Erstbewertende einiges zu verlieren und unmittelbar nichts zu
gewinnen. Thre Leistung kommt ausschlieBlich Anderen zugute. Bevor diese Uberlegungen in
testbare Hypothesen {ibersetzt werden, ist es sinnvoll, das konkrete Bewertungssystem von

eBay Deutschland darzustellen.

2.4 Das Bewertungssystem von eBay Deutschland

Nach® Beendigung der Auktion haben Verkdufer und Kiufer die Moglichkeit, gegenseitig
den Transaktionsverlauf zu beurteilen. Eine Bewertung kann ldngstens 90 Tage nach Auk-
tionsende abgegeben werden. Die Bewertungsabgabe ist freiwillig. Deshalb ist auch nicht
festgelegt, welche Partei als erstes bewertet. Da die Partner zur Abwicklung der Transaktion

in Kontakt treten konnen, besteht prinzipiell die Moglichkeit, die Abgabe der Bewertungen

"Im Prinzip benétigt die Tauschplattform immer auch einen kleinen Anteil negativer Bewertungen. Denn
im Aggregat enthalten die Bewertungen nur Information, wenn sie Variation aufweisen. Ausschliellich ne-
gative Bewertungen erlauben ebenso keine Information zur Differenzierung innerhalb der Teilnehmer einer
Tauschplattform wie ausschlielich positive. Dennoch kann hier davon ausgegangen werden, dass die Tausch-

plattform ein wesentlich stérkeres Interesse an positiven als an negativen Bewertungen hat.

8Die Darstellung bezieht sich auf das Bewertungssystem von eBay Deutschland zum Erhebungszeitpunkt.



abzusprechen.? Allerdings #ndert dies nichts an der grundsétzlichen Dilemmasituation, da
die Einhaltung einer entsprechenden Vereinbarung demselben Opportunismusproblem un-
terliegt wie die Transaktion und die Bewertungsvergabe.

Jede Transaktion kann von den beiden Handelspartnern mit ,,positiv’, , neutral” oder
,,negativ” bewertet werden. Eine abgegebene Bewertung ist bindend. Nur in Ausnahmefillen
kann eine Bewertung zuriickgenommen werden.!® Jede fiir einen Nutzer eingegangene Be-
wertung wird im eBay-Bewertungsprofil aufgelistet. Diese werden in einem additiven Index
aufsummiert und als Zahl hinter dem Nutzerpseudonym aufgefiihrt. Eine positive Bewertung
geht durch einen Wert von +1, eine neutrale Bewertung mit 0 und eine negative durch einen
Wert von -1 in diesen Index ein. Der bildet somit fiir jeden Nutzer eine Art ,,Nettobewertung”
ab. Damit sich zwei bestimmte Tauschpartner'! nicht gegenseitig zu einer guten Reputation
verhelfen konnen, indem sie wiederholt gegenseitige Giitertransaktionen bewerten, die u. U.
nie stattgefunden haben, kénnen sie den Bewertungsindex des Gegeniiber nur um maximal
einen Punkt veréndern. Neben dieser direkt einsehbaren Reputationsinformation kann auf
eine Bewertungsseite geklickt werden. Auf dieser werden alle Bewertungen detailliert ange-
zeigt, d. h. auch Neutralbewertungen und die Mehrfachbewertungen durch einen bestimmten
Handelspartner, die im Index nicht direkt aufscheinen. Eine Neutralbewertung ist dabei ten-
denziell schlechter als gar keine Bewertung. Denn obschon beide den Index nicht verdndern,
bedeutet ersteres ,keine positive Bewertung” und fallt eher auf den Bewerteten zuriick,
wéhrend letzteres nur , keine Bewertung” meint, was auch auf den Bewertenden zuriick-
gefiihrt werden kann. Die detaillierte Feedbackseite gibt auch Auskunft iiber die Haufigkeit
positiver, neutraler und negativer Bewertungen in den letzten 1, 6 und 12 Monaten und iiber
den Prozentsatz positiver Bewertungen (in den auch Neutralbewertungen einfliefen). Dort
finden sich zudem Informationen dariiber, wie lange eine bestimmte Person schon bei eBay
registriert ist, sowie Angaben zu eventuellen Anderungen des Pseudonyms.

Weiterhin befinden sich auf dieser Seite insgesamt vier Registrierkarten, die die Infor-
mationen zu weiteren Bewertungsdetails eines Nutzers preisgeben. Die erste Registrierkarte
listet alle Bewertungen auf, die ein Mitglied erhalten hat. Dabei ist neben der standardisier-
ten Bewertungsqualitit das Nutzerpseudonym des jeweiligen Bewertenden abgelegt, sowie
die Auktionsnummer und der genaue Zeitpunkt der Bewertungsabgabe. Vor allem aber wird

dort ein individueller Freitextkommentar angezeigt, mit dem die Bewertenden den Tausch

9Diese Moglichkeit besteht ebenfalls, wenn die von eBay vorgegebene standardisierte Kaufabwicklung
gewahlt wird.

Dies ist dann der Fall, wenn beide Tauschpartner damit einverstanden sind. Faktisch wird dies v. a.
auftreten, wenn beide eine negative Bewertung aufheben wollen. Allerdings werden diese Bewertungen nur
aus dem Index gestrichen und sind weiterhin im Profil sichtbar (siche dazu unten). Weiterhin besteht die

Moglichkeit, nachtriagliche Ergdnzungen zum Kommentar vorzunehmen.

1 Oder — was durchaus moglich wiire — eine reale Person, die auf der Plattform mit zwei unterschiedlichen

Nutzerpseudonymen auftaucht.



in eigenen Worten mit maximal 80 Zeichen beschreiben konnen. Die Bewertenden sind bei
der Ausgestaltung dieser Kommentare prinzipiell frei. Meistens machen diese ausfiihrliche
Angaben zum Transaktionsverlauf (z. B. zu den Wartefristen bei Lieferung und Geldeingang)
und zur Qualitat der Ware oder der Verpackung. Auch individuelle Ergénzungen und Ant-
worten auf einen evtl. Kommentar werden hier gespeichert. Die Gesamtzahl aller insgesamt
erhaltenen Bewertungen wird in der Kopfzeile der Registrierkarte angegeben. Dabei zéhlt
jede Bewertung, also auch Bewertungen von mehrmaligen Handelspartnern, sowie neutrale
und negative Bewertungen. Bei der Anzahl aller eingegangenen Bewertungen handelt es sich
sozusagen um einen Bruttowert, wihrend die Ziffer hinter dem Pseudonym eine Art Netto-
bewertung repréasentiert. Die zweite und die dritte Registrierkarte unterteilen die erhaltenen
Bewertungen in solche, die von Kdufern und solche, die von Verkaufern eingegangenen sind.
Dabei werden die gleichen Informationen angezeigt, wie in der allgemeinen Registrierkarte.
In der Kopfzeile beider Registrierkarten steht auBlerdem wiederum die Summe der durch
Kéufe bzw. Verkiufe eingegangenen Bewertungen. Durch diese Aufgliederung wird ersicht-
lich, ob ein bestimmtes Mitglied iiberwiegend als Kéufer oder iiberwiegend als Verkaufer
tétig ist. Differiert der Anteil negativer Bewertungen in den beiden Tabellen, kénnen auch
Riickschliisse auf eine ,,partielle” (Un-)Zuverlédssigkeit des zugehorigen Nutzers gezogen wer-
den. Z. B. konnte daraus ablesbar sein, dass ein Mitglied als Kéaufer zwar stets korrekt war,
aber als Verkédufer hdufig Waren schlechter Qualitdt angeboten hat. Die vierte Registrier-
karte schlieBlich gibt einen Uberblick iiber alle durch den jeweiligen Nutzer selbst abgege-
benen Bewertungen. Das bedeutet, dass jedem Teilnehmer von eBay Deutschland ausfiihrli-
che Informationen zum bisherigen Transaktionsverhalten eines potentiellen Tauschpartners
zur Verfiigung gestellt werden. Prinzipiell lassen sich damit im Vorfeld eines beabsichtigten
Tauschs neben moglichen Problemen beim Giitertausch auch solche des Bewertungstauschs
abschétzen.

Nutzer, die sich derart umfassend informieren wollen, miissen dazu allerdings hohe Zeit-
kosten aufbringen. Dies gilt insbesondere bei Partnern, die nicht nur einige wenige Bewer-
tungen, sondern hunderte oder tausende aufweisen. Selbst wenn die entscheidenden Informa-
tionen fiir den eigenen Transaktionsvorgang u. U. in einem umfangreichen Bewertungsprofil
vorhanden sind, heif3t dies nicht zwingend, dass sie in niitzlicher Frist gefunden werden. Dieser
Vorgang wird noch komplizierter, wenn mehrere mogliche Verkéaufer verglichen werden sollen.
Es ist deshalb zu vermuten, dass sich viele Nutzer nur durch das auf der ersten Seite einsehba-
re grobe Bewertungsprofil informieren, insbesondere dann, wenn sie aus mehreren moglichen
Auktionen auswihlen. In diese Richtung deutet auch der Befund von Berger/Schmitt (2005),
dass neuere Bewertungen einen stiarkeren Einfluss auf das Auktionsresultat haben als weiter

zuriickliegende.



2.5 Losungen fiir das Opportunismusproblem beim Bewertungs-

tausch

Im Folgenden wird dargestellt, welche Eigenschaften die Losungen fiir das Opportunismus-
problem beim Bewertungstausch haben. Dabei werden jeweils folgende Fragen beantwortet:
Werden iiberhaupt Bewertungen abgegeben? Wenn ja: Kann davon ausgegangen werden,
dass die Bewertungen den tatsédchlichen Transaktionsverlauf wiedergeben? Falls nicht: In
welche Richtung ist eine Verzerrung zu erwarten? Diese Erkenntnisse werden in Hypothe-
senform zusammengefasst. Die Analyse wird dabei fiir zwei unterschiedliche Akteurstypen
durchgefiihrt. Als erstes werden vollstindig rationale Akteure unterstellt. Daran anschlieend

wird angenommen, dass die Akteure eine intrinsische Reziprozitdtsneigung aufweisen.

2.5.1 Vollstindig rationale Akteure

Die Bewertung erfolgt in vollstdndiger Anonymitéit. Im unmittelbaren Anschluss daran wird
sich aufler dem Bewerteten niemand fiir die Abgabe interessieren. Zwar fordert eBay Deutsch-
land die Tauschpartner in ihrem Nutzerprofil routineméaflig zu einer Bewertung auf. Aller-
dings ist dies mit keiner Sanktionsdrohung verbunden und der Aufgeforderte diirfte sich
bewusst sein, dass er abgesehen von seinem Tauschpartner ,nur” von einem Computerpro-
gramm beobachtet wird. Die Annahme eines vollstdndig rationalen Akteurs, der ausschlief3-
lich eigenorientierte Priferenzen aufweist, ist deshalb a priori sinnvoll, da an einer Norm

orientiertes und durch Sanktionsdrohungen gestiitztes Handeln dann nicht zu erwarten ist.

Bewertungsabgabe: Wie oben dargestellt, ist eine Bewertungsabgabe fiir den Bewer-
tenden selbst nicht niitzlich. Fiir ihn ist es ausreichend, dass die anderen Teilnehmer einer
Tauschplattform Bewertungen abgeben. Zwar ist der zeitliche und organisatorische Aufwand
fiir die Bewertungsabgabe gering. Aber gerade wenn eine Transaktion erfolgreich abgeschlos-
sen wurde, ist der Anreiz gering, sich noch mit dem einschldgigen Formular zu beschéaftigen
(vgl. Resnick/Zeckhauser 2002). Besonders einsichtig ist dies fiir Marktteilnehmer, die nur
kaufen und nicht verkaufen wollen. Sie konnen nicht von einem Tausch ausgeschlossen werden

und bendétigen deshalb keine entsprechende Reputation. Dies fiihrt zur ersten Hypothese:
H1 Kéufer bewerten seltener als Verkaufer.

Da Verkaufer selbst nicht von einer abgegebenen Bewertung profitieren (nur von einer
erhaltenen positiven), gilt die obige Uberlegung auch fiir sie. Allerdings sind fiir Verkufer
die Kosten einer moglichen Vergeltungsbewertung hoher als fiir Kéufer. Denn durch wenige
negative Bewertungen kann eine ansonsten positive Reputation empfindlich gestort werden.
Die Moglichkeit einer negativen Bewertung besteht auch bei einer vom Verkéufer subjektiv

positiv empfundenen Transaktion. Auf Grund der eingangs beschriebenen Unvollstandigkeit



der Tauschvereinbarung ist es immer moglich, dass der Kéaufer mit der Giitertransaktion nicht
zufrieden ist. Verkdufer sind damit einer Vergeltungsdrohung besonders ausgesetzt. Denn
fiir den Zweitbewertenden sind die Bewertungskosten gleich grof§, unabhéngig davon, ob er
eine positive oder eine negative Bewertung abgibt. Um diese abzuwenden, werden sie ihre
Bewertung bevorzugt als zweites abgeben, um ihrerseits ein Drohpotential aufrechtzuerhalten

bzw. entsprechend zu reagieren.
H?2 Verkdufer bewerten als zweites.

Allerdings gelten diese Uberlegungen allgemein fiir alle vollstindig rationalen Tausch-
partner. Unter ihnen wiirde es damit iiberhaupt zu keinem Bewertungstausch kommen. Dies
hiitte den vollstéindigen Ausfall des Bewertungssystems und damit nach den obigen Uberle-
gungen den Zusammenbruch des Giitertauschs zur Folge, und ist offensichtlich nicht der Fall.
Der oben dargestellte Wirkmechanismus der Folk-Theoreme er6ffnet jedoch eine Méglichkeit,
wie kooperatives Verhalten unter eigeninteressierten Akteuren dennoch auftreten kann. Da-
bei ist zu beachten, dass ,, kooperatives Verhalten” im Bewertungskontext — anders als bei der
Giitertransaktion — die Abgabe einer positiven Bewertung meint, und zwar unbesehen davon,
ob diese subjektiv gerechtfertigt ist oder nicht. Fiir die nicht an diesem Tausch Beteiligten ist
dieses Verhalten natiirlich unkooperativ, da sie dadurch u. U. {iber die Vertrauenswiirdigkeit
der Bewerteten getiuscht werden.!? Die Bedingungen fiir Kooperation liegen hier nun in fast
idealtypischer Form vor. Es ist moglich, eine glaubwiirdige Vergeltungsdrohung aufrechtzu-
erhalten und sich gleichzeitig ausreichend potentiellen zukiinftigen Nutzen aus einer unbe-
stimmt offenen Interaktionszukunft zu versprechen. Die Glaubwiirdigkeitsbedingung trifft
auf alle Akteure zu, die als zweites bewerten und immer auf alle Nicht-Verkaufer, die kein
Interesse an einer positiven Reputation haben. Fiir diese ist die Vergeltung kostenlos und da-
mit glaubwiirdig. An zukiinftigen Interaktionen sind insbesondere alle Akteure interessiert,
die beabsichtigen, auf einer Onlinetauschplattform als Verkaufer aufzutreten und deshalb
auf eine positive Reputation angewiesen sind. Zwar fiirchten diese aus demselben Grund
eine Vergeltung noch viel mehr. Aber diese Gefahr kénnen sie verringern, indem sie keinen
Anlass zu einer Vergeltung geben und selbst positiv bewerten. Dies ist fiir sie ebenfalls kos-
tenlos, selbst wenn dies eingestandenermaflen den Transaktionsverlauf nicht widerspiegelt.
Da die Akteure annahmegeméif kein schlechtes Gewissen haben, konnen sie kostenlos liigen.
Die — private — Information iiber die Vertrauenswiirdigkeit des Tauschpartners besitzen sie
ja schon. Dieser Mechanismus wird zudem durch die explizite Aufforderung von eBay un-
terstiitzt, vor der Abgabe von Negativbewertungen zu versuchen, die Unstimmigkeiten mit

dem Handelspartner zu beheben. Deshalb ist folgendes zu erwarten:

12Es besteht hier dieselbe Situation, wie in der Illustration des Gefangenendilemmas, in der die Gefangenen

gegen den Staatsanwalt kooperieren.
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H3 Kaufer, die als erstes bewerten, tun dies haufiger negativ, als Verkaufer, die als erstes

bewerten, und vice versa.

Verkéufer sind existentiell auf positive Bewertungen angewiesen. Gleichzeitig werden sie
von einer etwaigen Vergeltung wenig geschéadigt, solange fiir sie noch die relativ kostengiins-
tige Moglichkeit besteht, eine etwaige schlechte Reputation aufzugeben und mit einem neuen
Nutzerpseudonym wieder in den Markt einzusteigen. Es ist deshalb zu erwarten, dass neu
auftretende Verkdufer am ehesten die Blockierung durch gegenseitige Vergeltungsdrohungen
durchbrechen, um sich eine geschéftsférdernde Reputation aufzubauen. Fiir Verkédufer, die
schon einen hohen Reputationsindex haben, gilt das Umgekehrte. Sie fiirchten vor allem die

Vergeltung. So kann die folgende Vermutung aufgestellt werden:

H4 Je tiefer der Reputationsindex eines Verkéufers ist, desto eher bewertet er als erstes und

vice versa.

Gleichzeitig werden diese Verkédufer sich moglichst wenig einer Vergeltung aussetzen,

weshalb auch folgendes zutreffen miisste:

H5 Je tiefer der Reputationsindex eines Verkaufers, desto eher bewertet er positiv, wenn er

dies als Erster tut.

Da die zukiinftigen Verkaufsabsichten nicht direkt beobachtet werden kénnen, kann die-
se Uberlegung auf alle Marktteilnehmer ausgedehnt werden. Ein hoher Reputationsindex
erhoht die Opportunitét fiir einen Verkauf auch in dem Fall, wenn er bisher nur durch Kéaufe

zustande kam. In abgeschwéchter Form miisste deshalb auch gelten:
H6 Je hoher der Reputationsindex eines Akteurs ist, desto eher bewertet er als Zweiter.

Es hat sich bereits gezeigt, dass die abgegeben Bewertungen dem subjektiv empfundenen
Transaktionsablauf nicht entsprechen miissen. Deshalb wird als néchstes die Frage gestellt,
in welche Richtung eine Diskrepanz zwischen dieser subjektiven Einschétzung und seiner

abgegebenen Bewertungen zu erwarten ist.

Qualitit der Bewertung: Damit die Bewertungen die ihnen zugedachte Funktion erfiillen
konnen, miissen sie den tatsédchlichen Transaktionsverlauf méglichst genau abbilden. Deshalb
stellt sich die Frage, wie der Transaktionsablauf beobachtet und eine evtl. Diskrepanz zwi-
schen diesem und der abgegebenen Bewertung festgestellt werden kann. Dies ist zum einen
aus technischen Griinden schwierig. Vor allem aber diirfte zwischen den beiden Transakti-
onsteilnehmern héufig keine Einigkeit {iber den Transaktionsablauf bestehen, insbesondere

bei Transaktion, die nicht zur vollen beiderseitigen Zufriedenheit verlaufen sind.
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Sinnvolle Aussagen iiber wirklichkeitsgetreue Bewertungen der Transaktion koénnen des-
halb nur intraindividuell getroffen werden. Dazu wird angenommen, dass ein Akteur ins-
besondere die Vergabe seiner Standardbewertung nach eigenniitzigen Gesichtpunkten vor-
nimmt. Denn nur diese geht in den additiven Index ein und hat entsprechende Konsequenzen
fiir die beiden Beteiligten. Wer z. B. eine Vergeltung vermeiden will, wird keinesfalls eine ne-
gative Gesamtbewertung vergeben. Wer seinem Tauschpartner schaden will, wird genau dies
tun. Diese Uberlegungen treffen in weit geringerem MaBe auf die Freitextkommentare zu.
Diese eignen sich dagegen sehr viel besser, um den Transaktionsablauf subjektiv korrekt dar-
zustellen. Einerseits muss nicht der gesamte Ablauf in einem von drei diskreten Zustdnden
abgebildet werden, sondern es konnen prézisere Angaben iiber einzelne Aspekte gemacht
werden (Qualitéit des Produkts, Lieferfristen, etc.) Andererseits kann ein Freitextkommentar
auch nicht direkt mit gleicher Miinze vergolten werden. Ein Verkaufer, der eine Méngelriige
seines Produkts vergelten will, muss sich beim Freitextkommentar immerhin etwas Adaqua-
tes zur Bezahlung einfallen lassen, etc. Deswegen wird hier davon ausgegangen, dass sich
strategische Bewertungsvergaben tendenziell in einer Diskrepanz zwischen Standardbewer-
tung und Freitextkommentar abbilden.

(Bei strategisch rational agierenden Akteuren sollte eine solche Diskrepanz allerdings im
Prinzip gar nicht auftauchen. Denn weil diese kostenlos liigen, sollten sie sich nicht die Blofe
geben, eine aus strategischen Griinden vergebene Bewertung durch einen nicht vollstdndig
kongruenten Freitextkommentar wieder zu gefdhrden (vgl. unten H15). Ein Kaufer wird sich
allerdings von den zusétzlichen (Zeit-)Kosten fiir Freitexte keinen Nutzen versprechen und

diese so kurz wie moglich halten.!® Dies fiihrt zu folgender Hypothese:
H7 Die Freitextkommentare von Kaufern sind kiirzer als solche von Verkaufern.

Wenn man bereits bewertet wurde, besteht ebenfalls wenig Anreiz, detaillierte Kommen-

tare zu hinterlassen. Deshalb miisste folgendes zutreffen:

HS8 Die Freitextkommentare von Verkidufern, die als Zweite bewerten, unterscheiden sich in

ihrer Lange nicht von denjenigen der Kéaufer, die als zweite bewerten.

2.5.2 Wirksame Normen bzw. reziproke Akteure

Situationen, in denen ein fiir alle Beteiligten vorteilhaftes Kollektivgut nicht hergestellt wird,
weil die individuellen Interessen dem entgegenstehen, sind typisch fiir die Entstehung einer
entsprechenden Norm (vgl. Coleman 1990, Kapitel 10). Wenn die Akteure die Norm befolgen,
wird das Kollektivgutproblem dadurch gelost. Im betrachteten Fall lautet die Norm etwa: Be-

werte jede erfolgte Transaktion geméf der eigenen subjektiven Einschdtzung, um den anderen

13Von eBay wird die Eingabe von mindestens zwei Zeichen verlangt, also etwa ,,0k”.
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Teilnehmern niitzliche Informationen iiber die Vertrauenswiirdigkeit des Tauschpartners zu
geben. Die Einhaltung der Norm zur wahrheitsgetreuen Bewertung wird jedoch von nieman-
dem beobachtet und Sanktionen sind nicht zu erwarten. Um die Bewertungssituation geméf
diesen Annahmen abzubilden, ist es sinnvoll, sich am Normspiel zu orientieren (vgl. Voss
1998, Diekmann/Voss 2003). Dies hat insbesondere den Vorteil, den Giitertausch und die
anschlieBende Bewertungsvergabe direkt aufeinanderbezogen abzubilden. Der Giitertausch
wird dazu als Gefangenendilemma modelliert. Nach der Entscheidung in dieser Situation
konnen beide Akteure in einer zweiten Runde ihren Partner sanktionieren, wenn sie der
Meinung sind, dass dieser sich nicht kooperativ verhalten hat. Im Unterschied zu der oben
vorgenommenen Modellierung der Situation kann es dabei unter bestimmten Umsténden
auch schon in einfach gespielten Situationen ohne gemeinsame Zukunft der Akteure zu Ko-
operation kommen. Dies ist dann der Fall, wenn die Sanktion kostenfrei erfolgen kann.

Allerdings ist die Situation bei der Bewertungsvergabe nicht direkt analog zum Norm-
spiel. In diesem besteht keine Option, kooperatives Verhalten zu belohnen, sondern es kann
lediglich unkooperatives bestraft werden. Auflerdem féllen im Normspiel die Spieler ihre
Entscheidungen sowohl beim Giitertausch, als auch in der gegenseitigen Bestrafungsrunde
simultan. Dies ist bei eBay nur insofern #hnlich, als die Reihenfolge der Ziige nicht vor-
gegeben ist. Anstelle von simultanen Entscheidungen kommt es dagegen normalerweise zu
einer sequentiellen Vergabe, wie sie im Vertrauensspiel modelliert wird. Allerdings ist dies
ein untergeordnetes Problem, da sich die Gleichgewichtslosungen in beiden Modellierungen
nicht unterscheiden.

Welche Prognosen iiber die Bewertungsvergabe lassen sich nun abgeben, wenn diese als
Sanktionsrunde eines Normspiels modelliert wird? Entscheidend ist dabei der unterstellte
Akteurstyp. Es kann ein unbedingt normtreuer Akteur angenommen werden, der sich unbe-
sehen von moglichen Konsequenzen an die Norm der korrekten Bewertungsvergabe hélt. Da,
wie oben beschrieben, die Einhaltung der Norm nicht durch externe Sanktionen erzwungen
werden kann, muss der Akteur dazu intrinsisch motiviert sein. Bei der Teilnehmerzahl von
eBay erscheint es als unwahrscheinlich, dass geniigend davon zu einer korrekten Bewertungs-
vergabe sozialisiert wurden oder ein iiber die Transaktion hinausgehendes Interesse an der
Aufrechterhaltung des Tauschsystems haben.

Sinnvoll ist deshalb hier auch die Annahme eines bedingt reziproken Akteurs.!* Dieser
reagiert auf einen aus seiner Sicht negativen Giitertausch mit einer negativen Bewertung und
honoriert einen kooperativen Giitertausch mit einer positiven Bewertung. Dasselbe Prinzip
gilt ebenso fiir die Vergabe der Zweitbewertung.

Es liegt einige theoretische und empirische Evidenz vor, dass Menschen tatséchlich eine

grundlegende Préferenz fiir reziprokes Verhalten haben. Diese reicht von entsprechenden Be-

HMFiir eine Terminologie der verschiedenen Formen von Reziprozitét siehe Diekmann (2004). Aus Einfach-

heitsgriinden wird hier der Begriff , bedingte Reziprozitit” wie beschrieben verwendet.
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obachtungen (Diekmann 2004, Fehr/Géchter 2002, Ockenfels 1999) bis zur Moglichkeit, dass
sich reziproke Priferenzen im Lauf der menschlichen Evolution eingestellt haben (Trivers
1971). Das Opportunitétsproblem bei der Bewertungsvergabe wird dadurch quasi automa-
tisch gelost, weil sich der Ablauf der Giitertransaktion in den Reputationsindizes abbildet.
Dies gilt ebenso fiir das entsprechende Problem beim Giitertausch, ohne dass auch auf dieser
Ebene Reziprozitéit unterstellt werden muss (im Sinne von: Positive Giitersendung bewirkt
ebensolche Bezahlung und umgekehrt). Auflerdem ist es nicht notig, dass alle Teilnehmer
von eBay ebensolche Priferenzen haben. In Abhéngigkeit der sich ergebenden Kosten und
Nutzen (fiir eine formale Darstellung siehe z. B. Gintis 2000) geniigt es, wenn nur ein Bruch-
teil aller Teilnehmer reziprok handelt. Dann wird reziprokes Handeln auch bei denjenigen
ausgelost, die diese Préferenz nicht haben, da sie die Reaktionen der reziproken Akteure anti-
zipieren. Es ist nicht einmal notwendig, dass iiberhaupt einige Tauschteilnehmer tatséchlich
reziproke Préferenzen aufweisen. Alleine die Erwartung, dass sie in der Population der eBay-
Teilnehmer ausreichend verbreitet sind, wird durch eine selbst erfiillende Prophezeiung dazu
fithren, dass sich die Tauschpartner auch bei einmaligem Tausch so verhalten, als ob sie sol-
che Priferenzen hétten (siehe Kreps et al. 1982 fiir eine formale Begriindung, dhnlich Matzat
2004).

Falls bei eBay Deutschland entsprechend geniigend reziprok handelnde Teilnehmer vor-
handen sind, sollte sich dies v.a. in einem weitgehend friktionslosen Giitertausch abbil-
den. Nur diejenigen Teilnehmer, die als Kéufer keine Reputation benotigen, bzw. diejenigen
Verkaufer, die ihre Reputation durch eine einmalige, aber geniigend profitable Realisierung

des Opportunismuspotentials zerstoren, werden sich dann noch unkooperativ verhalten.

Bewertungsabgabe: Bei der Bewertungsabgabe sollte sich dies dahingehend &uflern, dass
strategische Uberlegungen keine Rolle spielen und die Bewertung in jedem Fall erfolgt, un-
besehen davon, ob der Partner bewertet. Wenn beide Akteure diese Priferenz aufweisen,

miisste gelten:
H9 Alle Transaktionen werden mit gegenseitigen Bewertungen abgeschlossen.

Ist die bedingte Reziprozitdt unter den eBay-Teilnehmern jedoch seltener (oder un-
gleichmifig auf die Tauschpaare verteilt), so konnte man vermuten, dass die anderen Akteu-
re zumindest eine schwache bedingte Reziprozitéitsneigung derart haben, dass sie zwar nicht
auf die Giitertransaktion, aber auf die Bewertungsabgabe mit einer ebensolchen reagieren.

In dem Fall miisste die folgende Vermutung zutreffen.
H10 Wenn eine Bewertung abgegeben wurde, folgt darauf eine Gegenbewertung.

Hier wird klar, dass auch Reziprozitdt Spielraum zu einer strategischen Bewertungs-

vergabe ldsst. Ein reziproker Akteur kann sich einerseits nicht darauf verlassen, dass der
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Tauschpartner keine strategischen Uberlegungen anstellt. Andererseits kann Reziprozitit
beim Gegeniiber auch strategisch ausgebeutet werden — etwa von einem Verkaufer, der sei-
ne Reputation schiitzen will. Dies geschieht, indem man bei einer befiirchteten negativen
Bewertung als Erster eine positive abgibt. Ein reziproker Akteur wird darauf tendenziell
mit einer positiven Bewertung antworten, obschon diese evtl. durch den Transaktionsver-
lauf nicht gerechtfertigt ist. Hypothetisch kann dies durch eine Umkehrung der Hypothese 5

gefasst werden:

H11 Je hoher der Reputationsindex eines Verkéufers, desto eher bewertet er positiv, wenn

er dies als Erster tut.

Dieser Effekt kann weiter verstirkt werden, indem auch der Freitextkommentar ein-

schlédgig gestaltet wird.

H12 Je hoher der Reputationsindex eines Verkaufers, der als erstes und positiv bewertet,

desto ldnger sind die Freitextkommentare.

Dies ist insbesondere dann angezeigt, wenn der Partner selbst iiber keine Reputation
verfiigt. Dann profitiert dieser erstens besonders von einer positiven Bewertung und fiirchtet
zweitens eine evtl. Vergeltungsdrohung wenig. Negative Erstbewertungen diirften in dem
Fall auch deshalb selten vorkommen, weil aus Angst vor der reziproken Vergeltung auf eine

Bewertung verzichtet wird.

Qualitit der Bewertung: Weil die Bewertungen auch eine Reaktion auf die Bewertung
des Partners sein kénnen, miissen sie nicht unbedingt den subjektiv wahren Transaktions-
verlauf abbilden. Dies gilt insbesondere im Fall von negativen Bewertungen. Hier wird ein
reziprok bewertender Akteur (wie ein rein strategisch agierender) mit einer ebensolchen Be-
wertung antworten. Wenn man gleichzeitig annimmt, dass die tatséchlichen Opportunismus-
probleme bei der Transaktion zuféllig verteilt sind, dass also ein unkooperativer Verkaufer
nicht iiberzufillig haufig auf einen ebensolchen Kéufer trifft und umgekehrt (eine Annahme,

die mangels Daten nicht iiberpriift werden kann), folgt daraus:

H13 Auf positive Bewertungen folgen hiufiger positive Bewertungen als auf kritische Be-

wertungen und vice versa.
Diese Beziehung gilt im Prinzip auch fiir die Freitextkommentare.

H14 Auf positive Kommentare folgen hiaufiger positive Kommentare als auf kritische Kom-

mentare und vice versa.

15



Allerdings miisste hier eine messbare Differenz zwischen den Bewertungen und den Kom-
mentaren sichtbar werden. Dies ergibt sich daraus, dass der reziproke Akteur einerseits die
Transaktion wahrheitsgetreu bewerten will, aber u. U. von seinen strategischen Uberlegun-
gen davon abgehalten wird. Bei den Freitextkommentaren ist dieses Dilemma entschérft,
da sich hier die Moglichkeit ergibt, differenzierter auf die Transaktion einzugehen und diese
gleichzeitig nicht so stark einer Vergeltungsbewertung ausgesetzt sind. Inshesondere miissten

dann die beiden folgenden Hypothesen zutreffen:
H15 Bei Erstbewertungen sind die Bewertungen besser als die zugehorigen Kommentare.
Fiir Zweitbewertungen entfillt die Vergeltungsdrohung, so dass dann gelten sollte:

H16 In der zweiten Bewertungsrunde unterscheiden sich die Bewertungen nicht von den

zugehorigen Kommentaren.

Die theoretische Analyse zeigt damit, dass das von eBay Deutschland gewahlte Reputati-
onssystem insgesamt relativ starke Anreize aufweist, Transaktionen selbst dann als positiv zu
bewerten, wenn sie es in der subjektiven Wahrnehmung des Bewertenden gar nicht oder nicht
in vollem Umfang waren. Oder umgekehrt ausgedriickt: Die Anreize, auf eine nicht erfolgrei-
che Kooperation nach bestem Wissen eine entsprechende Standardbewertung zu vergeben,
sind relativ gering. Nur Teilnehmer mit einer starken Normorientierung oder reziproken
Priferenzen werden dies tun. Fiir alle anderen Akteure diirften strategische Uberlegungen
zu einer positiv verzerrten Bewertungsvergabe fithren. Die Tauschplattform ist davon nicht
negativ betroffen. Denn positive Bewertungen fithren tendenziell zu neuen Tauschakten, die
wiederum zu tendenziell positiven Bewertungen fiithren. Diese Riickkopplung fordert damit
die Ausbreitung von positiver Reputation und ist eine der Stiitzen der Geschéftstatigkeit von

eBay. Im néchsten Abschnitt werden diese theoretischen Vorhersagen empirisch iiberpriift.

3 Empirie

Zuerst wird der Stand der Forschung reportiert. AnschlieBend erfolgt eine Darstellung der
Datenerhebung und der Operationalisierung. Im dritten Abschnitt werden die Ergebnisse

der statistischen Analyse préisentiert.

3.1 Stand der Forschung

In den letzten Jahren sind einige Arbeiten entstanden, die sich mit der Bedeutung von Bewer-
tungssystemen als Stabilisierungsmechanismen fiir das Vertrauensproblem bei Internetauk-
tionen beschéftigen. Die meisten Analysen befassen sich dabei mit verschiedenen Auswirkun-

gen von Reputation auf den Verkaufserfolg und den Auktionsendpreis, also auf die Losung
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von Opportunismusproblemen beim Giitertausch. Houser und Wooders (2006), Melnik und
Alm (2002) und Lucking-Reiley et al. (2000) stellen dazu fest, dass positive Bewertungen
einen positiven Effekt, negative Bewertungen einen negativen Effekt auf den Auktionsend-
preis haben. Auch die Studie von Berger und Schmitt (2005) liefert diesen Befund, und zeigt
zugleich, dass dieser Effekt stérker von neueren Bewertungen als von &dlteren ausgeht.

Beziiglich des Einflusses von Reputation auf den Verkaufserfolg variieren die Ergebnisse:
Einige Studien konstatieren, dass sowohl positive als auch negative Bewertungen die Ent-
scheidung von Kéufern, in einer Auktion mitzubieten, beeinflussen (Bajari/Hortagsu 2003,
Resnick/Zeckhauser 2002, dhnlich Diekmann/Wyder 2002). Eaton (2002) dagegen findet,
dass nur negative Bewertungen Auswirkungen auf die Verkaufswahrscheinlichkeit haben,
wahrend Livingston (2002) zum umgekehrten Schluss kommt, dass lediglich positive Repu-
tation den Verkaufserfolg determiniert. Berger und Schmitt (2005) finden keine Evidenz fiir
einen direkten Effekt der Reputation auf den Verkaufserfolg, sondern in Ubereinstimmung
mit der Auktionstheorie nur Auswirkungen auf den Endpreis. Insgesamt kann damit als gesi-
chert angenommen werden, dass Verkaufer in Internetauktionen auf eine positive Reputation
angewiesen sind und negative Bewertungen moglichst vermeiden miissen.

Zur Bewertungsvergabe selbst liegt bisher vergleichswenig Evidenz vor, die zudem eher
deskriptiv orientiert ist. Bestétigt ist bisher, dass Bewertungen bei eBay fast ausschliefilich
positiv sind, und dass erstaunlich viele Bewertungen abgegeben werden. Resnick und Zeck-
hauser (2002) finden, dass in ca. 70% der Auktion mindestens einer der Handelspartner eine
Bewertung hinterldsst. Bei Dellarocas et al. (2004) betrigt der einschlagige Wert sogar 90%.
Dellarocas und Resnick betrachten diese ,,unusually low fraction of negative feedback on
eBay” (2003: 7) entsprechend unserer theoretischen Uberlegungen als eine Konsequenz von
strategischer Bewertungsvergabe und weniger als Resultat problemloser Transaktionen. Ent-
sprechend berichtet Lischka (2007), dass zunehmend mehr Nutzer iiber Betrug klagen und
sich dabei in ihrer Gegenwehr von eBay nicht geniigend unterstiitzt fithlen. Damit kann die
grundlegende Vermutung unserer theoretischen Analyse, dass die Bewertungen bei eBay den
Transaktionsverlauf tendenziell zu positiv abbilden, nicht zuriickgewiesen werden. Aulerdem
scheinen sich die Tauschpartner nicht komplett eigenorientiert zu verhalten und durchaus
in betréchtlichem Umfang Bewertungen abzugeben. Allerdings ist unklar, welche Rolle stra-
tegische Uberlegungen dabei einnehmen. Resnick und Zeckhauser (2002) konstatieren, dass
Verkaufer eher als zweites bewerten. Dellarocas et al. (2004) kommen dagegen zum umge-
kehrten Schluss, dass Verkaufer fast doppelt so hdaufig wie Kéaufer als erste bewerten. Wie
oben gezeigt wird, konnen beide Ergebnisse fiir strategisches Handeln sprechen, in Abhéngig-
keit davon, welche Reputation die Akteure schon aufweisen. In beiden Untersuchungen wurde
zudem nicht beriicksichtigt, dass die Verkédufer- bzw. Kauferrolle nicht alleine durch die ent-
sprechende Position in der spezifischen untersuchten Auktion bestimmt ist, sondern ebenso

durch die generelle Handelsaktivitdt (vgl. unten). Fallweise belegt ist weiterhin, dass expli-
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zite Vergeltungsdrohungen, mit dem Ziel eine kritische Bewertung aufzuheben, vorkommen
(Lischka 2007, Appendix B).

Fast vollig unbeachtet geblieben ist bisher der Inhalt der Bewertungskommentare. Res-
nick und Zeckhauser (2002) iiberpriifen ausschliefilich die Kommentare zu den wenigen
Neutral- und Negativbewertungen auf inhaltliche Kritik, allerdings nicht die zu den Po-
sitivbewertungen gehorigen Bemerkungen. Wie unsere theoretische Analyse zeigt, miissten
aber gerade dort die entscheidenden Hinweise auf strategische Bewertung auf Grund von
Vergeltungsdrohungen zu finden sein. In einer umfassenderen Analyse untersuchen Pavlou
und Dimoka (2006) die zuletzt erhaltenen 25 Freitextkommentare von 420 Verkdufern. Im
Einklang mit unseren Vorhersagen finden sie, dass bei weitem nicht alle positiven Bewertun-
gen mit positiven Kommentaren einhergehen. Sie stellen weiterhin fest, dass bei homogenen
Giitern von den Kommentaren ein héherer Einfluss auf den Endpreis ausgeht als von den
Standardbewertungen.

Einige Evidenz stammt zudem aus anderen Bereichen des elektronisch vermittelten
Tauschs, die eine #hnliche oder dieselbe Opportunismusproblematik wie die Bewertungs-
vergabe bei eBay aufweisen. Sie zeigt, dass die Vergabe von Bewertungen, die ausschliellich
anderen Personen niitzen, durchaus nicht selbstverstandlich ist. So schétzt Puscher (2007),
dass sich im Durchschnitt nur 3% der Nutzer von elektronischen Bewertungssystemen selbst
aktiv daran beteiligen. Ein Blick auf einschligige populdre Plattformen illustriert dies. So
gibt nur der geringste Teil der Kéufer bei amazon.com eine Bewertung des Produkts bzw.
des Verkiufers ab.!® Und obschon alleine der amerikanische Ableger von Wikipedia von 32
Millionen Nutzern ausgeht, betriagt die Zahl der aktiven Nutzer nur 68’000 (Puscher 2007),
obschon bei dem extrem breiten Themenspektrum eigentlich jeder Nutzer etwas beitragen
konnte. Die Kosten der Bewertung, die natiirlich fiir eine Buchkritik oder einen Wikipedia-
Artikel recht gross sind, scheinen damit auch fiir die Bereitstellung eines Kollektivgutes im

Internet wichtig zu sein.

Insgesamt existiert damit zu der spezifischen Fragestellung nach der Opportunismuspro-
blematik bei gegenseitigen Bewertungen kaum Evidenz. Um entsprechend empirische Uber-

priifungen vorzunehmen, werden als néchstes die verwendeten Daten présentiert.

3.2 Datenerhebung

Zur Uberpriifung der Hypothesen wurde bei eBay nach 1800 abgeschlossenen Auktionen
gesucht, die entsprechend 3600 mogliche Bewertungen liefern. Die Erhebung erfolgte auto-
matisch mittels zweier ,,Perl”-Programme.

Im Suchsystem von eBay kann auf alle beendeten Auktionen 90 Tage lang online zuge-

15Bei Biichern findet z.B. sich oft nur der Klappentext oder ein dhnlicher Text vom Verlag bzw. Autor

wieder.
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griffen werden, sofern die Artikelnummer bekannt ist. Diese laufen bei eBay in der Regel
aufsteigend nach dem Einstellungszeitpunkt. Da fiir eine abgeschlossene Auktion lingstens
drei Monate nach Auktionsende eine Bewertung abgegeben werden kann, und danach die
Angebotsseiten nicht mehr eingesehen werden koénnen, boten sich fiir die Untersuchung sol-
che Transaktionen an, deren Kaufabschluss fast drei Monate zuriicklag. Der Vorteil dabei
war, dass die Bewertungsvergabe zwischen Kéaufer und Verkaufer zum Erhebungszeitpunkt
bereits iiberwiegend stattgefunden hatte.

Um den Datensatz moglichst breit abzustiitzen, wurden Giiter aus den folgenden zwolf
von eBay vorgegebenen Hauptkategorien in die Erhebung aufgenommen: ,,Sammeln und Sel-
tenes”, ,,Antiquitdten und Kunst”, ,,Mdbel und Wohnen”, ,, Musikinstrumente”, ,,Audio und
HiFi”, ,,Handy und Organizer”, ,,Computer”, , ,Filme und DVDs”, , Biicher”, , Kleidung und
Accessoires”, ,,Sport”, sowie ,,Beauty und Gesundheit”. Innerhalb dieser Kategorien gingen
dann jeweils 150 Transaktionen zufillig in die Stichprobe ein. Dazu wurde manuell fiir je-
de ausgewihlte Kategorie ein Artikel gesucht, der am 01.07. 2004 zwischen 17.55 Uhr und
18.05 Uhr eingestellt wurde. Die zum Startzeitpunkt zugehorige Auktionsnummer bildete die
Startnummer fiir die weitere Erhebung von Auktionen innerhalb jeder Rubrik. Ausgehend
von dieser Zahlenabfolge wurde dann der Reihe nach jede fiinfhundertste Artikelnummer auf-
steigend ausgewéhlt und die Artikeldetails, die Bewertungsprofile von Verkéaufer und Kéaufer
und die Bewertungsvergabe erhoben.

Das erste Perl-Programm durchlief das Auktionsangebot ausgehend von der festgesetzten
Startartikelnummer in Fiinfthunderterblocken aufsteigend. In die Stichprobe gingen fiir jede
Kategorie aber nur solche Auktionen ein, die in Deutschland stattfanden, bei denen ein Kauf-
vertrag zustande kam und die eine Erfassung des Bewertungsvorgangs zulieBen.'® Sobald auf
eine Auktion diese Kriterien nicht zutrafen, wurde innerhalb jeder Fiinfhunderterreihe die
jeweils néchste Auktion betrachtet und die erste giiltige fiir die Stichprobe erhoben. Anschlie-
Bend lief die Erhebung wieder normal beim néchsten Fiinfthunderterblock weiter. Von jeder
giiltigen Auktion wurden dann die Auktionsseite selbst, sowie Teile des Bewertungsprofils
von Kéufer und Verkéufer gespeichert. Im Bewertungsprofil wurden alle fiir einen Auktions-
teilnehmer eingegangenen Bewertungsseiten erhoben, und zwar riickwérts von der Seite der
zuletzt erhaltenen Bewertung zuriick bis zum Kauftag, damit der Bewertungsindex fiir jede
Handelspartei in einem spéteren Schritt auf den urspriinglichen Wert zuriickgesetzt werden

konnte.'” AuBerdem wurden die ersten Seiten aller durch Verkiufe und Kéufe eingegangenen

16Privatauktionen, in denen die Identitit der Bieter geschiitzt ist, oder Auktionen, in denen einer der bei-
den Handelspartner ein uneinsehbares Bewertungsprofil besitzt (,,Privatprofil”), mussten aus der Erhebung
ausgenommen werden, weil in diesen Fillen die Bewertungsvergabe nicht oder nur teilweise erfasst werden
konnte. Ebenso wurden Powerauktionen, in denen ein Verkdufer mehrere Stiicke einer Ware zum Verkauf

anbietet, nicht erhoben, weil dort kein Kaufer angezeigt wird.

1"Eine Riickrechnung des Bewertungsstands auf den Tag der Bewertungsabgabe wire zwar fiir die Uber-

priifung der Hypothesen sinnvoller gewesen, allerdings bestand dabei das Problem, dass nicht alle Nutzer eine
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Bewertungen, sowie die aller abgegebenen Bewertungen gesichert, weil die in der Kopfzeile
der jeweiligen Registrierkarte angegebene Gesamtsumme fiir die spétere Analyse bedeutend
war.

Das zweite Perl-Programm durchsuchte den Quelltext der abgespeicherten Seiten nach
den relevanten Daten. Bei jeder Auktion wurden dann neben Artikelnummer, Haupt- und
Unterkategorie auch die Artikelbeschreibung, die Anzahl der abgegebenen Gebote, Start-
und Verkaufspreis, die Versandkosten und die entsprechenden Angaben zur Bewertungs-
vergabe von K#ufer und Verkéufer, inklusive den Freitextkommentaren, extrahiert.!® Das
Bewertungsprofil jedes beobachteten Akteurs wurde auflerdem dahingehend untersucht, ob
dieser in der Vergangenheit auch als Verkdufer oder ausschliellich als Kéaufer titig gewesen

ist.

3.3 Operationalisierung

Die fiir das strategische Verhalten entscheidende Verkaufer- bzw. Kauferrolle wird zweimal
unterschiedlich operationalisiert. Zum einen ergibt sich die Rolle direkt aus der beobachteten
Auktion, die jeweils einen Verkdufer und einen Kaufer aufweist. Die Akteure sind jedoch in
ihrer Handelstéatigkeit bei eBay nicht auf diese Position beschrankt und kénnen sie wechseln.
Fiir ihr Bewertungsverhalten ist deshalb wichtig, welche Tétigkeit sie zukiinftig zu betreiben
gedenken. Da diese Absicht nicht beobachtet werden kann, wird den Akteuren auf Grund
ihrer bisherigen Handelstétigkeit eine entsprechende Rolle zugewiesen. Dazu werden in ei-
ner zweiten Operationalisierung alle Teilnehmer bei eBay, die bisher mindestens einmal als
Verkéufer aufgetreten waren, als Verkédufer betrachtet, weil diese immer auch ihre Reputati-
on im Auge behalten werden. Nur Akteure, die bisher noch nie als Verkédufer in Erscheinung
getreten sind, werden als reine Kéufer operationalisiert, die sich iiberhaupt nicht um ihre
Reputation kiimmern miissen.

Beide Standardbewertungen einer Auktion kénnen direkt von eBay iibernommen werden.
Fiir die statistische Analyse werden die beiden Kategorien ,neutral” und ,negativ’ dabei
jeweils als , kritische” Bewertung zusammengefasst. Dieses Vorgehen ist durch die extrem
schiefe Verteilung der drei Kategorien gerechtfertigt (vgl. Tab. 1). Alle nicht-positiven Be-
wertungen diirften dadurch als kritisch wahrgenommen werden, dass fast alle anderen positiv

sind. Die Analyse der Freitextkommentare bestéitigt dieses Vorgehen, da sie aufzeigt, dass

Bewertung abgeben. Um die Vergleichbarkeit des Bewertungsstands zwischen den Nutzern zu gewéhrleisten,

wurde aus diesem Grund der Kauftag als Referenzzeitpunkt gewahlt.

8Weil die Moglichkeit bestand, dass Personen auch am letztmoglichen Tag noch Feedback geben, wurde fiir
alle einseitig oder beidseitig nicht bewerteten Auktionen nach Ablauf der 90-Tagesfrist manuell nachgesehen,
ob es noch zu einer Bewertungsvergabe gekommen war. Dies war aber bei nicht einer einzigen Auktion der
Fall. In unserem Datensatz findet sich somit kein Hinweis auf so genanntes ,,Last-Minute-Rating” um damit

einer evtl. negativen Gegenbewertung zu entgehen.
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neutrale Bewertungen in der Regel auf Transaktionsprobleme hinweisen (vgl. unten).

Der aus den Standardbewertungen addierte Reputationsindex reicht von -2 bis 57958.
Analog zu den meisten bisherigen Untersuchungen von Reputationseffekten bei eBay wird
dieser logarithmisch transformiert. Damit wird der Annahme Rechnung getragen, dass eine
zusétzliche positive Bewertung bei einem Stand von z. B. zehn Bewertungen einen stéarkeren
Marginaleffekt haben diirfte als eine solche bei einem Stand von hundert Bewertungen.”

Um die Freitextkommentare mit den standardisierten Bewertungen vergleichen zu
konnen, miissen diese ebenfalls in die drei Kategorien ,,positiv”’, ,neutral” und ,negativ”
codiert werden. Zusétzlich wird eine Restkategorie ,,nicht Zuordenbares” fiir nicht eindeu-
tig interpretierbare Kommentare eingefiihrt. Um die Validitdt der Codierung moglichst zu
gewahrleisten, wird die Codierung dabei zweifach vorgenommen, einmal in einer , harten”
und einmal in einer ,,weichen” Codierung. Der Unterschied zwischen den beiden Codeplénen
liegt darin, dass in der harten Codierung nur eindeutig positive Kommentare als solche
betrachtet wurden. Tendenziell problematische Verldaufe und verdeckte Kritik in den Frei-
textkommentaren werden der Kategorie ,,negativ’ zugewiesen. In der weichen Codierung
dagegen werden tendenziell positive Kommentare und positive Floskeln noch in die Katego-
rie ,,positiv”’ einbezogen. Entsprechend werden Kommentare, die schon auf problematische
Transaktionsverliufe hinweisen, nur der Kategorie ,neutral” zugeordnet.?’

Die Léange der Freitextkommentare wird iiber die Zahl der verwendeten Zeichen opera-

tionalisiert.

3.4 Resultate

Vor der empirischen Uberpriifung der Hypothesen, werden die zentralen deskriptiven Kenn-

zahlen préasentiert.

3.4.1 Deskriptive Ergebnisse

30,4% aller Auktionen wurden nicht vollstindig bewertet (eine oder beide Bewertungen
fehlen). 13,9% der Auktionen wurden von keinem der beiden Beteiligten bewertet. Bei 19,1%
der bewerteten Auktionen folgte auf eine Erstbewertung keine Gegenbewertung. Damit findet
sich hier das aus der Literatur bekannte Resultat, dass zwar sehr viele Auktionen bewertet
werden, aber bei weitem nicht alle.

In Tabelle 1 zeigt sich ebenfalls das theoretisch erwartete und aus der Literatur bekann-

te Resultat, dass die Standardbewertung fast ausschliellich positiv geschieht. Die erwartete

9Fiir die sehr wenigen Akteure, die eine negative oder Reputation von Null haben, wird dabei jeweils der

Betrag der Reputation logarithmiert und mit -1 multipliziert bzw. ein Reputationswert von Null zugewiesen.

20Typische Beispiele fiir die Codierung der Freitextkommentare und ein ausfiihrlicher Codeplan finden sich

im Appendix A.
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Tabelle 1: VERTEILUNG DER STANDARDBEWERTUNGEN.

positiv (n)  neutral (n) negativ (n)
Erste Bewertungen | 98,8% (1530) 0,4% (6)  0,8% (12)
Zweite Bewertungen | 98,5% (1233)  0,6% (8)  0,9% (11)

Tendenz, dass die Zweitkommentare schlechter ausfallen als die Erstkommentare, ist aller-
dings nur duflerst schwach erkennbar. Dies éndert sich bei einer Betrachtung der Freitextkom-
mentare, wie sie Tabelle 2 zeigt. Zum einen sinkt der Anteil positiv bewerteter Transaktionen
auf etwa 90% (weiche Codierung) bzw. gut 70% (harte Codierung). Zum anderen ist jetzt
eindeutig erkennbar, dass Zweitbewertungen schlechter ausfallen als Erstbewertungen, auch
wenn die Differenz immer noch gering ist.

In Tabelle 3 zeigt sich weiterhin, dass die Reputation von Verkaufern bedingt durch ihre
Handelstéatigkeit in beiden Operationalisierungen weit hoher ist als diejenige von Verkaufern.
Deshalb ist zu erwarten, dass Verkdufer mehr Interesse an ihrer Reputation aufweisen sollten
als Kaufer, da sie dadurch sowohl viel zu gewinnen, als auch zu verlieren haben. Charak-
teristisch fiir eBay ist aulerdem, dass hier nicht wie auf anderen elektronisch vermittelten
Tauschplattformen (wie etwa amazon.com) viele Kéufer wenigen Verkdufern gegeniiberste-
hen. Nutzer, die auch als Verkdufer auftreten, iiberwiegen vielmehr eindeutig, so dass ein
Grofiteil der Nutzer von eBay ein direktes Interesse an Reputationsbildung hat.

Im den néchsten beiden Abschnitt wird untersucht, welche empirische Evidenz sich einmal
fiir die Annahme vollstindig rationaler Akteure bzw. reziprok handelnder Akteure ergibt.

Die Uberpriifung geschieht in der Reihenfolge der Hypothesendarstellung.

3.4.2 Hypothesen ,,vollstindig rationale Akteure”

Bewertungsabgabe: FEs zeigt sich tatsédchlich, dass die Verkdufer in der beobachteten
Transaktion wie in H1 vermutet haufiger bewerten als die Kaufer. Allerdings ist der Zu-
sammenhang mit ¢=-0,047 nur sehr schwach (y*=7,889, df=1, p=0,005). Ein stirkerer Zu-

Tabelle 2: VERTEILUNG DER BEWERTUNGEN IN DEN FREITEXTKOMMENTAREN.
positiv (n)  neutral (n) negativ (n)
Erster Kommentar ~ Weiche Codierung | 90,7% (1398)  7,5% (115)  1,8% (28)
Harte Codierung | 73,1% (1126) 24,1% (372)  2,8% (43)
Zweiter Kommentar Weiche Codierung | 91,4% (1140)  7,2% (90)  1,4% (17)
Harte Codierung | 70,4% (878) 27,3% (341) 2,2% (28)
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Tabelle 3: VERTEILUNG VON KAUFER- UND VERKAUFERREPUTATION.

n  Mittelwert Minimum Maximum Stdd.abweichung
Verkaufer generell 2820 1036,6 -2 57958 3557.,5
Verkaufer in Auktion | 1800 1530,3 -2 57958 4370,7
Kaufer in Auktion 1800 111,9 -1 6017 248.,9
Kéufer generell 780 41,7 -1 1054 96,3
Alle Nutzer 3600 821,1 -2 57958 3175,3

sammenhang ergibt sich, wenn die Verkaufer iiber ihre generelle Handelstétigkeit operatio-
nalisiert werden (y?= 52,087, df=1, p=0,000, $=-0,120). Personen, die auf eine Reputation
angewiesen sind, haben also allgemein eine geringere Neigung, bei der Bewertungsabgabe
Trittbrett zu fahren. Ein ebensolches strategisches Verhalten zeigt sich auch bei der Uber-
priifung von H2. Von 1365 bewertenden Kéufern hinterlieen 808 als Erste eine Bewertung
(59,2%) und 557 (40,8%) als Zweite. Die 1435 Verkiufer bewerteten in 740 Auktionen (51,6%)
als Erste und in 695 Fallen (48,4%) als Zweite. Damit findet sich die postulierte Tendenz der
Verkiufer, als zweites zu bewerten nur sehr schwach (y*=16,458, df=1, p=0,000, ¢=0,077).
Dies dndert sich bei der Operationalisierung {iber die generelle Handelstétigkeit nicht. Von
den 2268 generell als Verkiufer agierenden Personen bewerteten 1229 als erste (54,2%) und
1039 als zweite (45,8%). In der Gruppe der 532 ausschlielich als Kéufer Tétigen bewerte-
ten 319 als Erste (60%) und 213 als Zweite (40%). Dies ergibt mit ¢=0,046 einen dhnlich
schwachen Zusammenhang (y?= 5,811, df =1, p=0,016). Die Furcht vor einer Vergeltung
bzw. der Versuch, eine entsprechende Drohung selbst aufrechtzuerhalten, scheint damit wenig
ausgepriagt zu sein.

In dieselbe Richtung scheint die Uberpriifung von H3 zu weisen. Entgegen der Hypo-
these ldsst sich nicht feststellen, dass die erstbewertenden Kéufer eine Auktion héufiger
negativ beurteilen, als dies Verkdufer tun (x?=1,528, df=1, p=0,216). Allerdings geben rei-
ne Kéufer in Erstbewertungen signifikant, wenn auch in geringem Mafle, haufiger Neutral-
oder Negativbewertungen, als solche, die ebenso als Verkiufer titig sind (x*=9,617, df=1,
p=0,002, $=0,079). Offenbar heben sich bei Verkiufern die Vergeltungsproblematik und das
Bediirfnis, eine positive Reputation zu erlangen, zum Teil auf, wiahrend reine Kaufer diesen
gegenldufigen Mechanismen nicht unterliegen. Diese Interpretation wird durch die Uber-
priifung von H4 bestétigt. Insbesondere bei Verkaufern, die noch keine Reputation haben,
iiberwiegt die Notwendigkeit die Auktion als erste zu bewerten, die Vergeltungsdrohung
(r=0,203, p=0,000). Erwartungsgemifl liegt diese Beziehung auch fiir die generelle Han-
delstatigkeit vor (r=0,170, p = 0,000). Allerdings zeigt sich fiir H5 nicht dieses Bild. Bei

Erstbewertungen von Verkaufern hat die Hohe der Reputation keinen signifikanten Einfluss
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auf die Vergabe einer positiven Bewertung (r=0,034, p=0,349). Dasselbe gilt fiir die generelle
Handelstétigkeit als Verkdufer (r=0,030, p=0,287). H5 muss damit abgelehnt werden. Die
Reputationshohe hat nicht den erwarteten Einfluss auf die Vergabe von Erstbewertungen.
Problematisch an der untersuchten Beziehung ist allerdings, dass die Zahl der kritischen Be-
wertungen verschwindend gering ist (vgl. Tab. 1), so dass in der interessierenden Dimension
kaum Varianz herrscht. Weitergehende Interpretationen sind hier deshalb wenig sinnvoll.
Fiir H6 ergeben sich keine Fallzahlprobleme. Es zeigt sich ein signifikanter, wenn auch
schwacher Zusammenhang zwischen der Reputationshohe und der allgemeinen Neigung in
er Auktion als Zweiter zu bewerten (r =0,146, p=0,000). Der Zusammenhang wird aller-
dings stark davon beeinflusst, dass Verkdufer im Durchschnitt weit hohere Reputationsin-
dices aufweisen als Kaufer (vgl. Tab. 3). Dies zeigt auch die entsprechende Korrelation fiir
die generelle Handelstatigkeit als Verkaufer (r=0,141, p=0,000). Damit liegt hier nicht wie
vermutet ein gegeniiber H5 abgeschwiichter Effekt vor. Vielmehr wird H4 in verallgemeiner-
ter Form bestétigt. Damit bestétigt sich wiederum, dass sich insbesondere die Verkaufer um

ihre Reputation kiimmern.

Qualitat der Bewertung: Die Lange der Kommentare hingt auch von ihrem Inhalt ab.
Kritische Kommentare, in denen verschiedene Transaktionsaspekte moniert werden, sind au-
tomatisch ldnger als solche, in denen nur festgestellt wird, dass alles Bestens ist. Deswegen
wird die Korrelation in den beiden folgenden Hypothesen jeweils dafiir kontrolliert, ob der
Kommentar positiv oder kritisch war. Dabei zeigt sich, dass die Freitextkommentare von
Kéaufern in der Tat kiirzer sind als solche von Verkéaufern (r=-0,122, p=0,000). Auch unter
Einbezug der generellen Handelstétigkeit wird H7 in abgeschwichter Form bestétigt (r=-
0,089, p=0,000). Dies ist insofern erstaunlich, als die K#ufer inhaltlich eigentlich mehr zu
kommentieren haben (Qualitdt der Ware, Lieferzeit, Verpackung, etc.) als die Verkéufer, die
sich lediglich zum Zahlvorgang duflern sollten. Deshalb liegt die Vermutung nahe, dass H8
ebenso zutrifft, und Verkdufer ihre aufwéndigen Kommentare nur dann verfassen sollten,
wenn sie dies als Erstbewertende tun, um damit K&ufer zu einer positiven Gegenbewer-
tung zu bewegen. Dies ist allerdings nicht der Fall (auktionsspezifisch: r=0,104, p=0,000;
generell: r=0,089, p=0,002). Auch Verkdufer, die als Zweite bewerten, tun dies signifikant

umfinglicher als entsprechende Kéufer.

Insgesamt liegt somit einige Evidenz dafiir vor, dass die Vergabe der Bewertungen
tatséchlich nach strategischen Gesichtspunkten geschieht. Dies scheint insbesondere fiir die
Verkaufer zu gelten, die bei der Pflege ihrer Reputation vorausschauend agieren. Allerdings
zeigen sich bei ihnen auch einige Abweichungen vom vollstdndig rationalen Kalkiil. Dies
kann einerseits dadurch bedingt sein, dass die entsprechenden Uberlegungen von Verkiufern
normalerweise komplexer sind als diejenigen der reinen Kéaufer. Andererseits konnte diese

Komplexitiat dazu gefithrt haben, dass sich Verkdufer an einige Faustregeln halten, wie etwa
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diejenige, positive Kommentare immer ausfiihrlich zu schreiben, selbst wenn dies in manchen
Fallen unnotig ist (vgl. oben H7 und HR). Dies wiirde nur eine geringfiigige Abweichung vom
optimalen strategischen Verhalten bedeuten, die z. B. die Verkédufer nicht ausbeutbar durch
Vergeltungsdrohungen macht. Die Ergebnisse zu H5 weisen trotz der Fallzahlprobleme aller-
dings dariiber hinaus. Sie lassen vermuten, dass die Verkdufer bei den Kéufern tendenziell
reziprokes Handeln unterstellen. Im néchsten Abschnitt wird untersucht, ob sich dafiir mehr

Evidenz finden lasst.

3.4.3 Hypothesen ,,reziproke Akteure”

Bewertungsabgabe: 69,6% aller Transaktionen wurden von beiden Handelspartnern be-
wertet. Damit kann nicht wie in H10 unterstellt von allseitiger bedingter Reziprozitit der
Akteure ausgegangen werden, auch wenn eine dahingehende Tendenz nicht von der Hand zu
weisen ist. Denn auf 1548 vergebene Erstbewertungen wurde in 80,9% der Félle eine Zweitbe-
wertung vergeben. Die schwéchere Reziprozititsvermutung, wie sie in H11 verwendet wird,
kann deshalb tendenziell bestéatigt werden. Obschon es bei einer bereits erhaltenen Bewertung
keinen rationalen Grund gibt, eine ebensolche zu hinterlassen, verhalten sich die Akteure hier
weitgehend bedingt reziprok. Wie in H11 vermutet, probieren die Verkaufer dies tendenziell
auszunutzen, indem sie bei einer Erstbewertung umso eher eine positive Bewertung verge-
ben, je hoher ihre Reputation ist. Da es sich um die Umkehrung von H5 handelt, liegen hier
dieselben Kennzahlen vor (auktionsspezifisch: r=0,034, p=0,349; generelle Handelstétigkeit:
r=0,030, p=0,287). Es zeigt sich damit die erwartete Effektrichtung. Allerdings bleibt die
oben erwiahnte Fallzahlproblematik bestehen, so dass der Zusammenhang nur sehr schwach

und nicht signifikant ist.

Qualitit der Bewertung: Giinstiger sind die Fallzahlen dagegen fiir die Uberpriifung
von H12, der eine dhnliche Uberlegung zu Grunde liegt. Tatséchlich nimmt mit steigender
Reputation die Lénge der Kommentare bei positiven Erstbewertungen von Verkdufern zu
(r=0,120, p=0,001). Dieser Effekt bleibt bestehen, wenn man die generelle Handelstétigkeit
betrachtet (r=0,101, p=0,000). Allerdings briuchten die Verkdufer nicht unbedingt spezielle
Anstrengungen zu unternehmen, um reziproke Bewertungen zu generieren. Denn wenn die
erste Bewertung positiv ist, folgt darauf nur in 0,7% der Fille eine kritische Bewertung.
Auf kritische Erstbewertungen folgt in 71,4% der Auktionen eine kritische Bewertung und
nur vier Zweitbewertungen sind dann dennoch positiv. Obschon H13 damit ohne Zwei-
fel bestiitigt wird und ein hochsignifikanter Zusammenhang vorliegt (x*= 463,015, df =1,
p=0,000), leidet die Interpretation auch hier unter der verschwindend geringen Zahl kritischer
Bewertungen.

Alternativ konnen deshalb die Kommentare betrachtet werden, die einen hoheren Anteil

von kritischen Bewertungen aufweisen. Dabei zeigt sich ein geringerer Grad an Reziprozitét
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als bei den Standardbewertungen. In der weichen Codierung folgten in 92,4% der Falle auf
positive Erstbewertungen positive Zweitbewertungen. Auf kritische Kommentare folgte in
20% der Fille eine kritische Zweitbewertung. Dies ergibt immer noch einen signifikanten,
aber schwachen Zusammenhang (x?=18,883, df=1, p=0,000, $=0,123). In der harten Codie-
rung wird dieser Zusammenhang definitionsgeméfl schwécher. Auf positive Erstbewertungen
folgen in 72,7% der Fille ebensolche Zweitbewertungen. Kritische Erstbewertungen fiihren
in 36,7% aller Fille zu kritischen Zweitkommentaren. Auch dieser schwache Zusammenhang
ist immer noch hochsignifikant (x?=9,941, df=1, p=0,002, $=0,089). Zwar kann somit H14
insgesamt bestétigt werden. Allerdings trifft die Hypothese wesentlich nur auf positive, aber
kaum auf negative Reziprozitdat zu. Dies kann wie folgt interpretiert werden. Der Anteil der
tatséachlich positiv verlaufenen Transaktionen ist — obgleich durch die Standardbewertungen
iiberschétzt — erstens sehr hoch. Zweitens werden die Kommentare wie vermutet subjektiv
ehrlicher abgegeben als die Standardbewertungen, was reziproke Neigungen weniger aufschei-
nen lasst.

In diese Richtung deutet auch die Uberpriifung der Hypothesen H15 und H16.2! In der
weichen Codierung betrigt der Zusammenhang zwischen der Standardbewertung und dem
entsprechenden Kommentar bei Erstbewertungen 7,=0,341, in der harten Codierung sogar
nur 7,=0,227. Dies ist ein recht schwacher Zusammenhang, wenn man bedenkt, dass zweimal
derselbe Sachverhalt abgebildet wird und deshalb eigentlich ein positiver Zusammenhang von
1 vorliegen miisste. Offensichtlich wird der Transaktionsverlauf in den Freitextbemerkungen
kritischer beurteilt als in den Standardbewertungen. Diese Diskrepanz verschwindet bei den
Zweitbewertungen nicht vollsténdig, obschon es hier keinen rationalen Grund gibt, z. B.
mit Kritik hinter dem Berg zu halten. Sie wird aber eindeutig kleiner (weiche Codierung:
7,=0,427; harte Codierung: 7,=0,250).

Zusammengefasst kann die Frage, ob die Akteure bei der Abgabe ihrer Bewertungen re-
ziprokes Verhalten zeigen, damit folgendermaflien beantwortet werden. Es diirfte hier kaum
Reziprozitéit im Sinne einer altruistischen Normbefolgung vorliegen. Zwar deutet der be-
tréachtliche Anteil abgegebener Bewertungen, auch im Vergleich der einschlédgigen Zahlen bei
dhnlichen Bewertungssystemen (vgl. oben ,,Stand der Forschung”) darauf hin. Dieser kann
allerdings durchaus als bedingt reziproke Antwort auf eine — in den meisten Féllen — posi-
tiv verlaufene Giitertransaktion interpretiert werden. Eine Antwort, die aulerdem fiir einige
beteiligte Gruppen fast kostenlos ist.

Vielmehr scheinen die Akteure bedingt reziprok zu handeln, wie es etwa die Uberpriifung
von H10 zeigt. Auf positive Bewertungen folgen positive und umgekehrt. Allerdings ist diese
bedingte Reziprozitit kein unreflektierter Automatismus, wie die Analyse der entsprechen-

den Kommentare zeigt. Eher scheinen die Akteure bei eBay fiir ihre Standardbewertungen

21 Auf Grund der vorliegenden Fallzahlen wird hier auf die Zusammenlegung von neutralen und negativen

Bewertungen verzichtet und alle drei Kategorien betrachtet.
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der bekannten Strategie ,tit-for-tat” zu folgen (vgl. Axelrod 1984). Diese Regel, erst mal
nett zu seinem Partner zu sein, und ansonsten Gleiches mit Gleichem zu vergelten, scheint
auch hier bei einem Opportunismusproblem mit der Struktur eines Gefangenendilemmas zu
weitgehender allseitiger Kooperation zu fithren. Allerdings geschieht diese reziproke Koope-
ration auf Kosten derjenigen Nutzer von eBay, die sich moglichst wahrheitsgetreu iiber die
Vertrauenswiirdigkeit der anderen Teilnehmer informieren wollen. Um diese Information zu
bekommen, miissen sie eine miihselige Analyse der Freitextkommentare vornehmen, in de-
nen die Nutzer die Giitertransaktion offensichtlich ehrlicher beschreiben als in den positiv

verzerrten Standardbewertungen.

4 Interpretation und Ausblick

In der vorliegenden Arbeit wird die Frage gestellt, inwiefern es eBay durch institutionelle
Mafinahmen gelingt, das Opportunismusproblem zu 16sen, das bei der gegenseitigen Bewer-
tung von elektronisch vermitteltem Tausch entsteht. Dies ist unabdingbar, um das Vertrau-
ensproblem bei den Giitertransaktionen zu beheben und damit entscheidend fiir das ganze
Tauschsystem.

Es zeigt sich, dass die Antwort theoretisch unterschiedlich ausfillt, je nachdem, welcher
Akteurstypus unterstellt wird. Zwar konnen sowohl vollsténdig rationale, als auch reziprok
handelnde Nutzer das Opportunismusproblem losen. Allerdings geschieht das in unterschied-
lichem Ausmafl und mit unterschiedlicher Qualitit der Bewertungen.

Die empirische Analyse ergibt, dass der durchschnittliche Akteur bei eBay seine Stan-
dardbewertungen, die die Reputation wesentlich bestimmen, nach der bekannten ,,tit-for-
tat” Strategie vergibt. Er kooperiert a priori mit seinem Bewertungspartner und vergilt
ansonsten Gleiches mit Gleichem. Es gibt drei Griinde dafiir, dass gerade diese Strategie
hier dominiert: Erstens ermoglicht die spezifische Ausgestaltung des Bewertungssystems mit
dem sequentiellen Bewertungsablauf glaubwiirdige Vergeltungsdrohungen. Dies wiederum
fordert Kooperation unter den Bewertungspartnern im Sinn einer gegenseitig positiven Be-
wertung. Das weiterhin bestehende Opportunismusproblem der Erstbewertung wird zweitens
dadurch gelost, dass Verkaufer bei eBay existentiell auf Reputation angewiesen sind. Dieser
Mechanismus ist besonders wirksam, weil der Anteil von Verkdufern an allen Teilnehmern,
insbesondere im Vergleich mit anderen Tauschsystemen, sehr hoch ist. Das Eigeninteresse
von weit mehr als der Héalfte der Nutzer der Tauschplattform deckt sich damit partiell mit der
kollektiven Notwendigkeit eines allgemein hohen Vertrauensniveaus. Drittens ist es durchaus
moglich, dass eine normativ oder evolutorisch begriindete menschliche Neigung zu bedingt
reziprokem Handeln vorliegt. Eine tatséchlich positiv verlaufene Transaktion fithrt dann zu
einer positiven Erst- und einer ebenso positiven Zweitbewertung.

Allerdings sollte man hier nicht einen quasi-automatischen Mechanismus unterstellen. So
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ergibt die obigen Analyse zum einen, dass die eBay-Nutzer (v.a. Verkaufer) durchaus eigen-
interessiert strategisch handeln, sobald andernfalls die erwarteten Kosten zu grofi werden.
Zum anderen zeigt die empirische Analyse der Freitextkommentare wie theoretisch erwartet,
dass die relativ problemlose Losung des Bewertungsvergabeproblems zu Lasten einer kor-
rekten Bewertung erkauft wird. Die Standardbewertungen sind positiv verzerrt und geben
weniger Giitertransaktionsprobleme wieder, als tatséchlich aufgetreten sind. Diese Koopera-
tion durch ein Bewertungspaar gaukelt damit ein hoheres Vertrauensniveau bei eBay vor als
real vorliegt.

Diese Diskrepanz hat offenbar auch zu Unmut unter den Nutzern gefiihrt und eBay
bewogen, ab Méarz 2007 einen Zusatz zum herkémmlichen Bewertungssystem einzufiihren.
Dieser ermoglicht es Kiufern, ihre Verkiufer anonym hinsichtlich vorgegebener Kriterien??
mit jeweils bis zu fiinf Punkten zu bewerten. Die durchschnittliche Punktzahl wird erst dann
ersichtlich, wenn zehn verschiedene Nutzer fiir einen bestimmten Verkdufer Punkte hinter-
lassen haben. Bei diesem Bewertungssystem gibt es nun auf Grund der Einseitigkeit und der
Anonymitét der Bewertung keine Moglichkeit, eine Vergeltungsdrohung aufrechtzuerhalten.
Damit ist zu erwarten, dass die Transaktionen in dieser Zusatzbewertung subjektiv korrekt
bewertet werden. Die nahe liegende und einfachere Anderung hitte allerdings darin bestan-
den, die Anonymisierung auf die bisherige Standardbewertung auszudehnen, indem die z. B.
die Bewertungen inhaltlich erst offen gelegt werden, wenn beide erfolgt sind (bzw. wenn
ein bestimmte Frist verstrichen ist, falls es zu keiner zweiten Bewertung kommt). Damit
wiirde einerseits der erwiinschte Reziprozitiatseffekt erhalten, dass auf eine Erst-, eine Ge-
genbewertung folgt. Andererseits wire dann keine Vergeltungsdrohung oder die Auslosung
einer positiven Zweitbewertung durch eine positive Erstbewertung méglich. Dies miisste dazu
fithren, dass die Transaktionen subjektiv korrekt abgebildet werden. Verkaufer, die dies an-
tizipieren, hitten damit einen stirkeren Anreiz, Transaktionen korrekt abzuwickeln, und das
tatsichliche Niveau der Kooperation wiirde steigen. Allerdings wiére dies vorerst mit einer
Absenkung des durch die Standardbewertungen ausgewiesenen Kooperationsniveaus verbun-
den. Evtl. hat diese Vermutung eBay davon abgehalten diesen — wohl Umsatz mindernden
— Schritt zu vollziehen.

Dariiber hinausgehend zeigt die vorliegende Analyse empirisch, dass ein Problem der
sozialen Ordnung — um das es sich hier im Kern handelt — unter weitgehend rationalen Ak-

teuren gelost werden kann, wenn die entsprechenden Restriktionen vorliegen.?® Dazu gehort

22Ubereinstimmung des Artikels mit der Artikelbeschreibung, Kommunikation, Versandzeit, Versand- und
Verpackungsgebiihren.

23Man kann dariiber diskutieren, ob eBay im vorliegenden Fall die Rolle des Hobbes’schen Leviathans
innehat und dadurch erst Kooperation erméglicht. Oder ob die institutionellen Maflnahmen als eine Art
natiirliche Restriktion (8hnlich wie etwa die Weite des Meeres, etc. in Ellicksons Walfangbeispiel (1991))

betrachtet werden kann, da ja alle Nutzer freiwillig an den Auktionen teilnehmen.
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hier z.B., dass bei elektronisch vermitteltem Tausch jede Form von physischem Zwang,
der klassischerweise zum Hobbesproblem fiihrt, nicht moglich ist. Weiterhin zeigt sich, dass
allgemein erwiinschte Eigenschaften wie ,,Reziprozitéit” oder ,,Normtreue” durchaus nicht
immer sozial erwiinschte Konsequenzen haben miissen. Entscheidend ist dazu vielmehr die

Interaktion der Akteure unter den konkreten sozialen Vorgaben.
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Appendix

A: Codierungsschema

Die Codierung wurde zweimal vorgenommen. Einmal in einer weichen und einmal in einer
harten Codierung. Unten stehend finden sich Codierungsbeispiele aus dem Datensatz fiir
beide Formen.

Alle Kommentare sind direkt als Zitate iibernommen.

Codeplan weiche Codierung

Code 0 = Keine abgegebene Bewertung.

Code 1 = eher positiver/ positiver Transaktionsverlauf:

Sehr individuelles und ausfiihrliches Lob: Turbo-schnelle und freundliche Abwick-

lung, vielen Dank - bis dann mal wieder -; Superschnelle, vorbildliche Kaufabwick-

freundlich, gerne wieder, Vielen Dank
Inhaltliches Lob: Uberweisung: Schnell iiberwiesen; Sehr schneller Zahler !; Suuper-
schnell; Turbo- Uberweisung; Blitzzahlung; Schneller gehts nicht!;
Versand: schnelle Lieferung; Super schnell Ware erhalten !; Flotter Service;
Verpackung: gute Verpackung; Perfekte Verpackung
Qualitit /Zustand der Ware: super Ware; Sehr gute Qualitét; 100% perfekte Ware;

Ware in sehr gutem Zustand;

Kontaktaufnahme: gute Kommunikation; Sehr freundlich und hilfsbereit; Fein. Gute

Beratung.;

Vertrauenswiirdigkeit: Vertrauenswiirdig; Zuverlissig; Guter Ebayer; So soll Ebay

sein; Gute Zahlungsmoral
Allgemein: einwandfreie Transaktion; tadellos; alles flott gelaufen; alles ziigig

Herausragend positive Beschreibungen: A++; 1A, Eine Million Pluspunkte; 5 Sterne

sind noch zu wenig; perfekt gelaufen; top gelaufen;

Positive Floskeln: Bestens; alles bestens; alles okay; klasse; prima; alles gut; toll; alles
klar; danke, weiter so; wie immer bestens; gut so; super; alles glatt gelaufen; Gerne

wieder; Alles bestens, gerne wieder; Alles okay, gerne wieder;

Betonung der Bereitschaft zu neuen Geschiften: Immer wieder willkommen; emp-

fehlenswert; Gerne wieder



Verdeutlichung durch (positiv belegte) Zeichen: :-), NI ek g 6, 0°,

etc.

Code 2 = durchschnittlicher Transaktionsverlauf/ kleinere Mingel:

Durchschnittlicher Transaktionsverlauf: Korrekte Abwicklung; Okay; in Ordnung; Zu-
friedenstellend; Ware da alles klar; Ware in Ordnung; Ware ok; Danke fiir die Ko-
operation; Trompete sehr zufriedenstellend, Sendung ist gut angekommen; Ware wie

beschrieben; Hat alles recht gut geklappt; Ware ok und normale Abwicklung;
Nicht-Negatives: Problemlos; ohne Probleme; reibungslose Transaktionok; unkompliziert;

Keine Bezugnahme auf Verlauf: Und schone Griile aus Dorum; Schén, einen neuen
Stammkunden zu haben; Wir freuen uns, dass sie mit unseren Leistungen als Auk-

tionsbote zufrieden waren;

Kritischer Vergleich: schnelle Lieferung, Ware okay; schnell geschickt, Ware in Ordnung.;
Artikel entsprach der Beschreibung, Verpackung in Ordnung.; Schnelle Lieferung, Lam-
pe o.k.;

Einigung nach Komplikationen: Nach Missverstindnissen reibungslose Riickabwick-
lung! Danke!; Sorry wegen der Verwirrung, hat dann alles super geklappt, meine Emp-
fehlung; Doch noch alles zum guten Ende gekommen. Danke + Gruf} !!; Zahlung ging
erst n.m. als 14 Tagen ein. Keine Riickm. Jedoch Ende gut- Alles gut!; Akku ist leider
defekt, wurde aber kulant geregelt; Ware hatte zwar defekt, aber einfache und un-
komplizierte Einigung, guet E-bayer!; Nach ein biichen hin und her... Abwicklung und
Sache 100% i0; Keine Originalware - kulante Riicknahme durch die Mutter;

Nach Abwigung in Ordnung: Netter Ebayer, da wartet man gerne etwas langer auf die
Bezahlung :-); Trotz Umtausch jederzeit wieder; Alles in Ordnung. Versand hitte
schneller sein kénnen. Trotzdem OK!!; Ware war nicht ganz in Ordnung, aber kein
Problem, ansonsten OK; die defekt war aber fiir ein Euro alles klar...; Sehr zu zufrie-
den, wie immer. Es ist aber ein Amethyst und kein Rubin; Alles klar, Akku hélt zwar
nicht solange wie beschrieben , ist aber in Ordnung; hat n bisschen gedauert, aber

sonst alles super!;

Verdeckte Kritik: Inzwischen Ware einwandfrei angekommen; Hat dann alles geklappt;
Gerne wieder, dann aber ,,in Watte gepackt”; Post hat gebummelt; Alles soweit ok;

Lieferung kam nach 14 Tagen; Nach ein bisschen hin und her;
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Code 3 = eher negativer/ negativer Transaktionsverlauf:

Eher negativer Transaktionsverlauf: DVD ist OK, die Bonus-DVD wurde nicht mitge-
schickt. Meldet sich nicht auf Emails; Kaffeemiihle funktioniert leider nicht, sonst war
alles ok.; Taktfrequenz 500 statt 650 MHz, sonst alles ok; Kontakt und Versand gut
Zustand zufriedenstellend; Hauptartikel Handy okay, DANKE, mitersteigertes Zubehor
nur bedingt einsetzbar; Ware angekommen, Achtung beim Verschicken von Ton!; Neu-

wertig? Na,jall; etwas blumige Artikelbeschreibung - Abwicklung sehr korrekt - Danke;

Eindeutig negativer Transaktionsverlauf: Keine Einigung moglich, keine Reaktion auf

auf Mails geantwortet!!!; Schnelle Bezahlung, Ware in gutem Zustand abgeschickt und
defekt zuriick erhalten!; Emails alle beantwortet aber hat sinn nicht verstanden! zu
dumm auch; Spaf Bieter..... Klasse A.... Kauft aber bezahlt nicht.....; Ware angeblich
mies, sind ne Menge Leute anderer Meinung! Schlechtmacher gibts iiberall!; Hat nach
3 Wochen immer noch nicht gezahlt, jetzt muss ich leider so bewerten!!!!; Falsche
Telefonnummer, keine Reaktion auf E-Mails, sehr spéte Bezahlung; Schlechte Qualitét;
Abzocker wenn schon was von 5ml steht, sollten sie auch drinnen sein; Artikel hélt nicht
was er verspricht; L.-schirm Glas abgeplatzt ,L.-gestell 1 Arm gebr.,3xGl.steine fehlen
argerl.; Meldet sich nach mehrmaliger Aufforderung und ausreichender Wartezeit nicht

'

*)

Kritische Anmerkung nach einer primir positiven Bewertung: Erst Positiv, dann
Ergénzung: Muss ich leider dndern: Bewertet wegen Versehen ohne Riicksprache NEU-
TRAL !!!

Code 9 = Nicht zuordenbar:

zweideutige Kommentare: As; Der nédchste Artikel ist unter Angabe dieser Artikelnum-
mer portofrei; Und Versandkosten zu sparen ist nie verkehrt; ziigige Abwicklung
war moglich; Kontaktfreudig; Schnell abgeholt und bar bezahlt; ,,Gerne Wieder” («—
Anfithrungszeichen), Umtausch- & Geld zuriick- Garantie sind keine leeren Verspre-
chungen; Geld ist angekommen und Ware ist bereits unterwegs ( = 1 Monat nach

Enddatum);Danke; Sie haben einen wiirdevollen Platz gefunden;

Sonstiges nicht zuordenbares: (((((((((CCCCCCC(((((C ¢ ¢ ( TOP MODELL) ) )
MIINN)))))) (geht um DVD); alles bestens DANKE bis zum néchsten............ ;

Codeplan harte Codierung

Code 0 = Keine abgegebene Bewertung.
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Code 1 = eindeutig positiver Transaktionsverlauf:

Sehr individuelles und ausfiihrliches Lob: Turbo-schnelle und freundliche Abwick-

lung, vielen Dank - bis dann mal wieder -; Superschnelle, vorbildliche Kaufabwick-

freundlich, gerne wieder, Vielen Dank;
Inhaltliches Lob: Uberweisung: Schnell iiberwiesen; Sehr schneller Zahler !; Suuper-
schnell; Turbo- Uberweisung; Blitzzahlung; Schneller gehts nicht!;
Versand: schnelle Lieferung; Super schnell Ware erhalten !; Flotter Service;
Verpackung: gute Verpackung; Perfekte Verpackung
Qualitdt /Zustand der Ware: super Ware; Sehr gute Qualitit; 100% perfekte Ware;

Ware in sehr gutem Zustand;

Kontaktaufnahme: gute Kommunikation; Sehr freundlich und hilfsbereit; Fein. Gute

Beratung.;

Vertrauenswiirdigkeit: Vertrauenswiirdig; Zuverlédssig; Guter Ebayer; So soll Ebay

sein; Gute Zahlungsmoral

Allgemein: einwandfreie Transaktion; tadellos; alles flott gelaufen; alles ziigig;

Herausragend positive Beschreibungen: A++; 1A, Eine Million Pluspunkte; 5 Sterne

sind noch zu wenig; perfekt gelaufen; top gelaufen;

Betonung der Bereitschaft zu neuen Geschiften: Immer wieder willkommen; emp-

fehlenswert; Gerne wieder (nur mit eindeutig pos. Zusatz, da sehr floskelhaft)

Verdeutlichung durch (positiv belegte) Zeichen: :-), IMININING FH¥¥% 4 g gig o)

etc.

Code 2 = durchschnittlicher Transaktionsverlauf/ floskelhafte Kommentare:

Positive Floskeln: Bestens; alles bestens; alles okay; klasse, prima; alles gut; toll; alles

klar; danke, weiter so; wie immer bestens; gut so; super; alles glatt gelaufen;

Floskelhaftes ,,gerne wieder”: Gerne wieder; Alles bestens, gerne wieder; Alles okay, ger-

ne wieder;

Nicht-Negatives: Problemlos; ohne Probleme; reibungslose Transaktion... ok, unkompli-

ziert;
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Durchschnittlicher Transaktionsverlauf: Korrekte Abwicklung; Okay; in Ordnung; Zu-
friedenstellend; Ware da alles klar; Ware in Ordnung; Ware ok; Danke fiir die Ko-
operation; Trompete sehr zufriedenstellend, Sendung ist gut angekommen; Ware wie

beschrieben; Hat alles recht gut geklappt; Ware ok und normale Abwicklung;

Keine Bezugnahme auf Verlauf: Und schone Griile aus Dorum; Schén, einen neuen
Stammkunden zu haben; Wir freuen uns, dass sie mit unseren Leistungen als Auk-

tionsbote zufrieden waren;

Kritischer Vergleich: schnelle Lieferung, Ware okay; schnell geschickt, Ware in Ordnung.;
Artikel entsprach der Beschreibung, Verpackung in Ordnung.; Schnelle Lieferung, Lam-
pe o.k.;

Code 3 = eher negativer/ negativer Transaktionsverlauf:

Einigung nach Komplikationen: Nach Missverstindnissen reibungslose Riickabwick-
lung! Danke!; Sorry wegen der Verwirrung, hat dann alles super geklappt, meine Emp-
fehlung; Doch noch alles zum guten Ende gekommen. Danke + Gruf} !!; Zahlung ging
erst n.m. als 14 Tagen ein. Keine Riickm. Jedoch Ende gut- Alles gut!; Akku ist leider
defekt, wurde aber kulant geregelt; Ware hatte zwar defekt, aber einfache und unkom-
plizierte Einigung, guet E-bayer!; Nach ein bisschen hin und her... Abwicklung und
Sache 100% i0; Keine Originalware - kulante Riicknahme durch die Mutter;

Nach Abwigung in Ordnung: Trotz Umtausch jederzeit wieder; Alles in Ordnung. Ver-
sand hétte schneller sein kénnen. Trotzdem OK!!; Ware war nicht ganz in Ordnung,
aber kein Problem, ansonsten OK; die defekt war aber fiir ein Euro alles klar...; Sehr
zu zufrieden, wie immer. Es ist aber ein Amethyst und kein Rubin; Alles klar, Akku
hélt zwar nicht solange wie beschrieben, ist aber in Ordnung; hat n bisschen gedauert,

aber sonst alles super!;

Verdeckte Kritik: Inzwischen Ware einwandfrei angekommen; Hat dann alles geklappt;
Gerne wieder, dann aber ,,in Watte gepackt”; Post hat gebummelt; Alles soweit ok;

Lieferung kam nach 14 Tagen; Nach ein bisschen hin und her;

Eher negativer Transaktionsverlauf: DVD ist OK, die Bonus-DVD wurde nicht mitge-
schickt. Meldet sich nicht auf Emails; Kaffeemiihle funktioniert leider nicht, sonst war
alles ok.; Taktfrequenz 500 statt 650 MHz, sonst alles ok; Kontakt und Versand gut
Zustand zufriedenstellend; Hauptartikel Handy okay, DANKE, mitersteigertes Zubehor
nur bedingt einsetzbar; Ware angekommen, Achtung beim Verschicken von Ton!; Neu-

wertig? Na,jall; etwas blumige Artikelbeschreibung - Abwicklung sehr korrekt - Danke;



eindeutig negativer Transaktionsverlauf: Keine Einigung moglich, keine Reaktion auf

auf Mails geantwortet!!!; Schnelle Bezahlung, Ware in gutem Zustand abgeschickt und
defekt zuriick erhalten!; Emails alle beantwortet aber hat sinn nicht verstanden! zu
dumm auch; Spafi Bieter..... Klasse A.... Kauft aber bezahlt nicht.....; Ware angeblich
mies, sind ne Menge Leute anderer Meinung! Schlechtmacher gibts iiberall!; Hat nach
3 Wochen immer noch nicht gezahlt, jetzt muss ich leider so bewerten!!!!; Falsche
Telefonnummer, keine Reaktion auf E-Mails, sehr spiate Bezahlung; Schlechte Qualitét;
Abzocker wenn schon was von 5ml steht, sollten sie auch drinnen sein; Artikel hilt nicht
was er verspricht; L.-schirm Glas abgeplatzt ,L.-gestell 1 Arm gebr.,3xGl.steine fehlen
argerl.; Meldet sich nach mehrmaliger Aufforderung und ausreichender Wartezeit nicht

|.

°)

Kritische Anmerkung nach einer primir positiven Bewertung: Erst Pos, dann

Ergénzung: Muss ich leider &ndern: Bewertet wegen Versehen ohne Riicksprache
NEUTRAL !!!

Code 9 = Nicht zuordenbar

zweideutige Kommentare: As; Der néichste Artikel ist unter Angabe dieser Artikelnum-
mer portofrei; Und Versandkosten zu sparen ist nie verkehrt; ziigige Abwicklung
war moglich; Kontaktfreudig; Schnell abgeholt und bar bezahlt; ,,Gerne Wieder” («+
Anfiihrungszeichen), Umtausch- & Geld zuriick- Garantie sind keine leeren Verspre-
chungen; Geld ist angekommen und Ware ist bereits unterwegs ( = 1 Monat nach

Enddatum); Sie haben einen wiirdevollen Platz gefunden;

Sonstiges nicht zuordenbares: (((((((((CCCCCCC(((((C ¢ ¢ ( TOP MODELL) ) )
NHINHIN)))))) (geht um DVD); alles bestens DANKE bis zum néichsten............ ;
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B: Ausgewihlte Beitrige aus dem eBay-Bewertungsforum zum

Thema Rachebewertungen und strategische Bewertungsvergabe

Quelle: http://forums.ebay.de/forum.jspa?forumID=45 (12.06.05)
Die Beitrage werden jeweils mit der Betreffzeile, dem Datum des Beitrags und dem Pseud-
onym des Autoren zitiert. Die Zahl oder der Begriff in der Klammer hinter dem Pseudonym

gibt die Hohe des Reputationsindex bzw. den Mitgliedsstatus an.

Kaufer, priift das BEWERTUNGSVERHALTEN der Verkéufer.

eduard.zimmermann (privat) 14-Jun-03

Auf Dauer spart dies Geld und schont Ihre Nerven. Vorschnelles Bieten kann teuer
zu stehen kommen, sei das Angebot auch noch so giinstig, das dicke Ende zeigt sich
hiufig erst nach der Uberweisung des Rechnungsbetrags. Verkéufer, die etwas zu ver-
bergen und damit Reklamationen bzw. Arger zu befiirchten haben, werden mit hoher
Wahrscheinlichkeit erst bewerten, wenn die Bewertung durch den K&ufer vorliegt. Es
gibt bei Ebay eine Vielzahl von Verkéaufern, welche auf diese zu verabscheuende Weise
den Kéufer disziplinieren wollen und sogar vor Rachebewertungen nicht zuriickschre-
cken. Mein Rat an Sie: Vor dem Bieten die erhaltenen Bewertungen des Verkaufers mit
seinen abgegebenen Bewertungen einfach einmal kurz vergleichen. Diese kleine Miihe
lohnt sich. Entdecken Sie solche Auffilligkeiten, heifit es ,,Im Zweifel Finger weg”; es

lauern Nepper, Schlepper, Bauernfanger.

Wie erkennt man unseriose Verkédufer? oberinspektor_derrick (Privat) 22-Apr-05

Neben den Erfahrungen, die andere Mitglieder bereits mit den Verkidufern gemacht

haben, ist ein Blick auf die Bewertungsreihenfolge wichtig.

Verkéufer, die bei Vorauszahlung auch noch erwarten, dass der Kéufer zuerst bewertet,

scheinen mir Dreck am Stecken zu haben.
Bei solchen biete ich lieber nicht

darf ein verkidufer mit pos.bewertung sozusagen erpressen? tweety_332004 (180)
26-Apr-05

hallo mal an alle hier also es ist so eine bekannte hatte eine digicam ersteigert bei
einem héandler hier bei ebay, die cam war aber nicht so wie sie sie sich vorgestellt
hatte und hat sie auch zuriickgeschickt . nun hat sie vom VK eine email bekommen sie
sollte ihn doch bitte erst positiv bewerten und dann wiirde ihr auch das geld wieder

gutgeschrieben darf der das? also ich personlich denke mal nicht oder? LG tweety

Negativ bewerten oder gar nicht? kimbaxxx (50) 03-Mai-05
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Hallo, ich habe vor kurzem ein Buch versteigert und dieses leider losgeschickt, ohne
den Zahlungseingang abzuwarten. Das Geld ist bis heute nicht eingegangen und der
Ka&ufer meldet sich auch nach mehrmaligen Mails nicht bei mir. Es handelt sich um eine
Summe von Euro 5,- - soll ich nun negativ bewerten und mit einer Rachebewertung
rechnen, oder soll ich den Vorfall abhaken, denn noch habe ich eine 100% Wertung,
die ich auch gerne behalten mochte. Was ist schlauer? Mfg

Schlechte Sitze nach positivem Plus? claudial459 (73) 04-Mai-05

Ich hab ne Frage: Eine meiner Auktionen war am 24.4. zu Ende. Bis jetzt hab ich
kein Geld und auch keine Antwort auf verschiedene mails bzgl. Gesamtpreis. In den
Bewertungen das Kaufers ist mir aufgefallen( jetzt erst leider) Dafi einige Verkéufer ihm
ein positives plus geschrieben haben aber dahinter nen negativen Satz so wie , lieber
nicht” oder ,, K zahlt nicht und antwortet nicht”. Ist das ein Versehen oder welchen
Grund konnte jemand dafiir haben?( der K behilt ja dann seine gute Prozentzahl,

verhélt sich aber doch nicht okay!!!

Das Bewertungssystem ist doch zum Kotzen Oder?????? vamaha-joe (121) 06-
Mai-05

Hallo
Was sollen Die Bewertungen streicht Sie doch? Kaum ein Verkaeufer gibt nach Erhalt
des Geldes eine Bewertung ab. Er wartet ab ob der Kunde Eine Positive abgibt oder
nicht.

Aber Wehe dem Kunden der nach Verkaufsabschluss Eine Negative Abgibt. Der be-
kommt Sie Hundert % Retoure. Also das mit Den Bewertungen ist nur eine Face Spart

Euch Diese Server Recoursen auf .

Feige Verkiufer derstein.de (1109) 09-Mai-05

Ich kaufe und verkaufe Dinge. Allerdings finde ich immer mehr Verkéufer (2 von 3), die
erst einmal, trotz einwandfreier und schneller Uberweisung des Gesamtbetrages selbst
nicht bewerten bzw. darauf warten, dass ich sie bewerte. Das hat viel mit Feigheit,
Unfairniss, Angst oder Ignoranz zu tun. Gibt es (ausser neutrale und negative Bewer-
tungen, die ich natiirlich aus Sorge um Retourkutschen nicht gebe - zumal die Ware
ja fast immer ok ist) keine Moglichkeit diesen Verkdufern meine Begeisterung iiber ihr
Verhalten mitzuteilen? Oder einfach nicht bewerten? Ignorieren? Rot anlaufen und aus

den Ohren qualmen? Wie macht ihr das?

Negative Kritik - Schweigen oder Wahrheit ? nykeberlin (6) 10-Mai-05

Liebe Leute. bin neu bei e-bay. habe heute ware bekommen mit der ich total unzufrie-

den bin, weil verarscht worden. mir sind eigentlich kostenlose reisekataloge, als insider-
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tipps iiber dgypten verkauft worden. habe sofort negative kritik abgegeben, nachdem
ich im bewertungsprofil gelesen habe, das ich nicht die erste bin, die abgezockt wurde.
was kann der verkdufer jetzt machen? ist es pflicht den verkdufer vorher zu kontak-
tieren? mich hat er schon vorher positiv bewertet - | bestechungsversuch”? lieferung
dauerte auch extrem lange und kam erst nach nochmaliger anfrage! viele kdufer geben
auch positive punkte ab, obwohl Sie im text unzufrieden sind! was fiir einen stress
kann man denn bekommen? wo genau kann man sich beschweren? danke fiir infos!

nyke.berlin

Warum 16scht eBay keine offensichtlichen Rachebewertungen?? auflosgehtslos0
(709) 13-Mai-05

Hallo, habe wieder mal eine Rachebewertung bekommen. eBay 16scht diese aber nicht.
Also muf} ich mir das wieder einmal gefallen lassen. Soll ich in Zukunft einfach immer
nur positive Bewertungen geben und die anderen Mitglieder reinrasseln lassen oder soll
ich weiter die Rachebewertungen hinnehmen?? Wenn ich ein Paket ersteigere in Gr.
S/M und ein Teil der DAMENKLEIDUNG!! dann meinem Vater pafit (Herren Gr. 52)
und ein anderer Teil meiner Mutter mit Grofle 46/48 dann auch noch die Portokosten
vollig iiberzogen sind und zu guter Letzt kommt noch eine NEGATIVE dann mo6chte
ich eigentlich schon dafl eBay etwas unternimmt. Der Verkdufer hat nur die Zahlung
zu bewerten und nichts anderes!!! Das wére doch eigentlich ein Grundsatz oder liege
ich da falsch??? Vielleicht geht es Euch ja dhnlich!

Bewertungsreihenfolge - Diese Diskussion ist typisch fiir Deutschland 2005
Realmbuc (410) 04-Jun-05

Die Diskussion iiber die Bewertungsreihenfolge ist absolut miiflig, denn Bewertungen
sind freiwillig und es wird immer solche und solche geben. Bewertet doch einfach dann,
wenn ihr meint, Grund fiir eine Bewertung zu haben. Dabei dienen rote Bewertungen
ebenso dazu, einen K/VK eischitzen zu konnen. Sie auf Teufel komm raus zu vermei-
den, ist dem System nicht sehr dienlich. Eine negative Bewertung sagt doch oftmals
mehr iiber den Bewerter als iiber den Bewerteten aus. Die reine prozentuale Quote ist

doch vollig uninteressant.

Diese unglaublich verbissene Mifitrauenshaltung, die so viele ebayer dazu veranlaft,
immer erst als Reaktion zu bewerten, ist dabei typisch fiir die Lage in unserem Land:
Keiner traut dem anderen, keiner wagt es, ein Risiko einzugehen, Hauptsache man geht
aus einer Transaktion selber mit einer weiflen Weste hervor, hat selbst seine Schéafchen
im Trockenen und dabei moglichst maximalen personlichen Gewinn gemacht. Und nach
mir die Sintflut. So wird das nichts, weder mit dem wirtschaftlichen Aufschwung, noch

mit dem entspannten, erfolgreichen (V)Ersteigern bei ebay. Und eins ist ja wohl klar:
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Wenn jeder erst bewertet, wenn er bewertet wurde, gibt’s bald gar keine Bewertungen
mehr. Im Ubrigen rechne ich beim ebay-Handel immer mit einer gewissen Ausfallsquote
(verlorene Poststiicke, unbefriedigende Artikelqualitét usw). Die Risiken sind einfach
nicht iibersehbar, zumal der Versand im allgemeinen iiber einen Dritten abgewickelt

wird.

Argerlich wird’s lediglich, wenn die Beschreibung des Artikels oder seines Zustandes
klar falsch ist (,,CD absolut wie neu”, dann aber mit fiinf dicken Kratzern). Aber auch
solche Félle gehoren dazu, prinzipiell ist das gar nicht zu vermeiden. Dazu gibt’s die
Moglichkeit, mit seinem Handelspartner zu kommunizieren und dann eine entsprechen-

de Bewertung abzugeben. Seht das alles mal ein bifichen lockerer.



