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Zusammenfassung Der moral hazard stellt fiir das Versicherungsunternehmen ein
schwer kalkulierbares Risiko dar, weil Verhaltensdnderungen des Versicherungsneh-
mers zu hoheren Schadenzahlungen fiir den Versicherer und dadurch zu hoheren Pré-
mien fiir das gesamte Kollektiv fithren konnen. Dem versicherten Individuum bietet
die Informationsasymmetrie die Moglichkeit, den Schutzgedanken des Prinzips Ver-
sicherung zu seinem personlichen Vorteil zu untergraben und somit den Versicherer
und das gesamte Kollektiv zu schidigen. Okonomische Ansitze haben, aufbauend auf
dem Modell des homo oeconomicus‘, versucht, Losungsansitze fiir diese Gefahr auf-
zuzeigen. Verhaltensokonomische Experimente haben hingegen demonstriert, dass
das Modell des homo oeconomicus nicht ausreichend genug in der Lage ist, die Rea-
litdt zu beschreiben, weswegen die Losungsvorschlige der konomischen Ansétze als
unzureichend zu bezeichnen sind.

Moral hazard steht im Spannungsfeld von Kooperation und Defektion, Verhal-
tensweisen, die sich im Laufe der menschlichen Entwicklungsgeschichte evolviert
haben. Ultimate Verhaltensanalysen dieser Verhaltensweisen bieten die Chance, die
Frage nach der Grundursache aus deren evolutionéren Urspriingen und Quellen he-
raus zu verstehen. Deswegen diirften ultimate Verhaltensanalysen auch eine geeigne-
tere Grundlage zur Entwicklung eines Rahmenwerkes bilden, das es Versicherern
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ermoglichen konnte, das individuelle Verhalten des Versicherten so zu beeinflussen,
dass dieser auf eine fiir Versicherungsunternehmen und Kollektiv negative Verhal-
tensdnderung nach Abschluss des Versicherungsvertrages tendenziell verzichtet und
die Gefahr des moral hazard so reduziert wird.

Abstract For the insurance industry the moral hazard poses an incalculable risk.
Changes in the behaviour of the insuree can lead to higher claims settlements and
thus to higher premiums for the insured collective. Asymmetrically allocated infor-
mation gives the insured individual the possibility to profit from the idea of common
protection in a way that impairs insurer and the collective on the whole. Based on the
homo oeconomicus model, economic concepts, first and foremost the agency theory
of new institutional economics have made attempts to provide solutions for this man-
agement problem. However, behavioural economic experiments have demonstrated
that the homo oeconomicus model does not fully succeed in describing the realities.
As a result, the solutions proposed in these economic concepts have to be rated inad-
equate.

The moral hazard is inherent in the conflicting realm of cooperation and defection,
behaviour patterns that have evolved during the history of development of human
behaviour. Ultimate behaviour analyses of these patterns do offer the opportunity to
understand why humans behave in specific ways based on man’s evolutionary origins
and sources. Consequently, ultimate behaviour analyses could provide a solid foun-
dation for the development of a framework giving insurers the possibility to exert
influence on the insuree’s behaviour and thus to assist in successfully impacting the
moral hazard.

1 Der moral hazard in der Versicherung

Bei einer représentativen Umfrage gaben 76,6% der Befragten an, dass es ihr gutes
Recht sei, moglichst viel Geld von der Versicherung zuriickzubekommen. Fast jeder
Zweite hatte sogar den Willen, bei seiner Versicherung mindestens das herauszube-
kommen, was er einbezahlt (Meschkat und Nauert 2008). Diese Reaktion auf das
Bezahlen der Versicherungspridmie kann als die Quelle des moral hazards, einer spe-
ziellen Form des subjektiven Risikos, angesehen werden (Mahr 1972). Der Begriff
des Risikos bezeichnet die Gefahr der negativen Abweichung des tatsidchlichen Er-
gebnisses vom erwarteten Ergebnis, d. h. die Gefahr des Eintretens einer ungiinstigen,
also nutzen- oder vermogensmindernden Entwicklung (Biihner 2001). In der Ver-
sicherungswissenschaft wird darunter ,,die Moglichkeit des Schadeneintritts durch
Verwirklichung einer versicherten Gefahr* verstanden (Fiirstenwerth und Weif3 2001,
S. 534). Risiken konnen objektiver und subjektiver Natur sein. Vom objektiven Risiko
wird gesprochen, ,,wenn die betrachteten unsicheren Werte objektiv, d. h. von einem
beliebigen, normalen Betrachter wahrgenommen werden konnen. Ein subjektives Ri-
siko liegt hingegen vor, wenn ein unsicherer Wert nur von dem jeweiligen Subjekt
oder nur von einigen Subjekten wahrgenommen wird* (Streitferdt 1973). Konkre-
ter bezeichnet in der Versicherungswirtschaft das objektive Risiko ,,die Wahrschein-
lichkeit dafiir, dass ein bestimmtes versichertes Ereignis [...] eintritt, soweit diese
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Wabhrscheinlichkeit von objektiv definierbaren mess- und quantifizierbaren Faktoren
abhingt* (Grossmann 1969, S. 68). Kann es allerdings durch ein Individuum, des-
sen Interessen von dem Risiko abhiingen, zu einer Einflussausiibung auf das Risiko
kommen, wird vom subjektiven Risiko gesprochen.

Moral hazard (moralisches Risiko bzw. moralisches Wagnis) besteht in allen
Bereichen, in denen ein Widerspruch zwischen Kollektivrationalitit und Indivi-
dualrationalitédt vorliegt. Ursache fiir das moralische Risiko ist die asymmetrische
Informationsverteilung zwischen einer hoheren und einer kollektiven Instanz. Bei
Vertragsbeziehungen zur kollektiven Abdeckung von Risiken ergibt sich die Proble-
matik, dass der Versicherer nicht iiberpriifen kann, ob der Versicherungsnehmer durch
sein individuelles Verhalten Einfluss auf das Risiko nimmt. Der Versicherungsneh-
mer hat nach Abschluss eines Versicherungsvertrages einen Informationsvorsprung
gegeniiber dem Versicherungsunternehmen, der es ihm ermoglicht, ungerechtfertigte
Anspriiche geltend zu machen (Meschkat und Nauert 2008). Diese Anspriiche
ergeben sich aus dem nachlidssigen Verhalten des Versicherungsnehmers gegeniiber
der versicherten Gefahr oder der aktiven Herbeifiihrung des Versicherungsfalls.
Das moralische Risiko in der Versicherung bezeichnet demnach die ,,mogliche
Verhaltensdnderung von Versicherungsnehmern nach Abschluss eines Versiche-
rungsvertrages, die zu einer Erhohung der Versicherungsleistungen fiihrt und fiir
den Versicherer nicht zu beobachten ist* (Nell 1998). Bedingt durch die Verhal-
tensidnderung ist der erwartete Schaden der versicherten Gefahr, hinsichtlich Hohe
und Eintrittswahrscheinlichkeit, mit Versicherungsschutz hoher, als er unversichert
wire (Zweifel und Eisen 2003). Dies hat sowohl direkte Auswirkungen auf das
Versicherungsunternehmen als auch indirekte Konsequenzen fiir die Versicher-
tengemeinschaft. Wihrend ein zu hoher Realschaden wirtschaftliche Schiden fiir
den Versicherer bedeuten kann, konnen die zu hohen Schadenzahlungen zu einer
Erhohung der Risikopridmie des Gesamtkollektivs fiihren.

2 Problematik und Zielstellung

In der Okonomie wird die Gefahr des moralischen Risikos und dessen Minimierung
vorrangig in der Agency-Theorie der Neuen Institutionendkonomik behandelt. Die
Neue Institutionenokonomik ist als Kritik an den Defiziten der neoklassischen
Wirtschaftslehre und der ihr zugrunde liegenden Gleichgewichtstheorie entstanden.
Das Idealbild wirtschaftlich agierender Individuen, auf dem die Neoklassik basiert,
wird allgemein durch das theoretische Modell des homo oeconomicus abgebildet.
Dessen Handeln ist durch fiinf zentrale Elemente charakterisiert (Krol 1992): den
methodologischen Individualismus, Rationalitit, Trennung von Priferenzen und
Restriktionen, die Existenz relevanter Alternativen und Eigennutz der handelnden
Individuen. Zusitzlich wird indirekt eine unbeschrinkte Informationsverarbeitungs-
kapazitit unterstellt (Sollner 2001). Die Pramissen der Neoklassik klammern viele
der Probleme der realen Welt aus. Ein Teil der Liicken, die sich aus den Vereinfa-
chungen der realweltlichen Zustidnde ergeben, konnen mit Hilfe von Ansétzen der
Neuen Institutionenokonomik gefiillt werden. Die Grundlage bildet auch hier der
(erweiterte) homo oeconomicus als heuristisches Menschenbild. Kernpunkt dieses
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Denkansatzes ist die Anerkennung von Koordinations- und Motivationsproblemen
bei der Interaktion von Menschen in einer arbeitsteiligen Wirtschaft, zu deren
Bewiiltigung Institutionen notig sind (Gobel 2002). Unter einer Institution wird dabei
ein Vertrags- oder Regelsystem einschlieBlich ihres Durchsetzungsmechanismus’,
durch welches das Verhalten von Individuen kanalisiert wird, verstanden (Erlei et al.
2007). Die Neue Institutionenokonomik besteht aus drei ineinander iibergreifenden
Ansitzen:

e die Prinzipal-Agent-Theorie zur Beschreibung, Erklirung und gegebenen-
falls Gestaltung einer institutionellen Auftragsbeziehung durch entsprechende
Vertragsgestaltungen,

e die Property-Rights-Theorie zur Erklarung und Gestaltung aller durchsetzbaren
Verhaltensbeziehungen zwischen 6konomischen Akteuren,

e die Transaktionskostentheorie zur Beriicksichtigung entstehender Kosten bei
der Ubertragung eines Gutes oder einer Leistung iiber eine technisch trennbare
Schnittstelle hinweg.

Die Annahme positiver Transaktionskosten, wie es Grundgedanke der Neuen Insti-
tutionendkonomik ist, bedeutet, dass der Einzelne Zeit und Ressourcen zur Informa-
tionsbeschaffung aufwenden muss und dass er nur begrenzt in der Lage ist, diese
Informationen zu verarbeiten. Positive Transaktionskosten fiihren demnach zu ei-
ner asymmetrischen Informationsverteilung, die die Ursache des moralischen Risi-
kos darstellt. Die Auswirkungen der Informationsasymmetrie werden in der Agency-
Theorie behandelt und Losungsmoglichkeiten diskutiert. Die Beziehung zwischen
einem Versicherer und dem Versicherungsnehmer bildet eine klassische Principal-
Agent-Relation. Zentrum der Agency-Theorie sind die vertraglichen Interaktionen
zweier Parteien von Wirtschaftssubjekten, in diesem Fall das Versicherungsverhilt-
nis zwischen dem Versicherungsnehmer und dem Versicherer. Die negativen Konse-
quenzen aus der asymmetrisch verteilten Information zwischen den beiden Markt-
teilnehmern konnen aus Sicht der Neuen Institutionendkonomik durch verschiedene
MaBnahmen bekdmpft werden (Gobel 2002). Dazu gehéren die Reduktion der In-
formationsasymmetrie durch Monitoring und Reporting, die Verkleinerung des Inter-
essenkonfliktes durch Bestrafungs- und Belohnungshandlungen sowie das Platzieren
von Vertrauen.

Die Agency-Theorie bietet gegeniiber dem Referenzmodell der neoklassischen
Theorie zahlreiche Verfeinerungen. Bisher vernachlissigte Sachverhalte der Realitét
sind nun mit einbezogen. Dennoch lassen sich nicht alle Probleme l6sen. Ein
wesentlicher Kritikpunkt liegt in der Annahme des rationalen Handelns und der
reinen Orientierung der Akteure an ihrem Eigeninteresse. Die Neue Institutionen-
okonomik fullt zwar auf dem Verhaltensmodell des erweiterten homo oeconomicus,
grundlegende Primissen wie die mittlerweile zwar eingeschrinkte Rationalitit und
die Eigennutzannahme wurden jedoch beibehalten. Verhaltensokonomische Expe-
rimente haben gezeigt, dass diese Grundannahmen beim Menschen realitédtsfremd
sind (Fehr und Géchter 2000b) und dessen Entscheidungsverhalten systematisch
von der Rationalitit abweicht (Frey und Benz 2001). Dariiber hinaus konnten
deutliche Hinweise dafiir erbracht werden, dass soziale Priferenzen wie Fairness
oder Reziprozitit im Verhalten der Menschen eine wesentliche Rolle spielen.
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Diese zahlreichen beobachteten Anomalien legen den Schluss nahe, dass ein
Zuriickgreifen auf den homo oeconomicus unzureichende Ergebnisse liefert. Es
gelingt dem Modell nicht, menschliches Verhalten ausreichend prézise zu bes-
chreiben (Kirchgidssner 1991). Zur Untersuchung wirtschaftlicher Problematiken
konnte daher ein verhaltensorientierter Ansatz der Realitdt ndher kommen. Ein
solcher Ansatz kann auf der Untersuchung der ultimaten Verhaltensursachen griin-
den. Die Betrachtung der ultimaten Verhaltensursachen des moralischen Risikos
sollte ein realitdtsndheres Bild des wirtschaftlich handelnden Menschen liefern
und Okonomische Erklidrungsansitze in gewissem MaBe erweitern kdnnen. Das
moralische Risiko in der Versicherung steht im Spannungsfeld von kooperativen
und defektiondren Verhaltensweisen. Die Untersuchung der ultimaten Ursachen
fiir kooperatives Verhalten konnte nun Riickschliisse auf die Ursache des mo-
ralischen Risikos und darauf aufbauend mogliche MaBnahmen fiir Versicherer
liefern.

3 Die ultimaten Ursachen kooperativen Verhaltens
3.1 Die Soziobiologie zur Analyse ultimater Verhaltensursachen

Charles Darwin hat bereits 1859 dargelegt, dass Verhaltensstrategien von Mensch und
Tier ganz wie physische Merkmale auch, dem Prozess der natiirlichen Selektion un-
terworfen sind. Erhoht eine bestimmte Verhaltensweise die individuellen Uberlebens-
oder Fortpflanzungschancen, so wird diese sich langfristig innerhalb der Population
durchsetzten. Der Anpassungswert einer Verhaltensstrategie 146t ich nicht a priori
bestimmen, sondern ergibt sich aus der Interaktion des Verhaltens mit der Umwelt.
Verhaltensstrategien, die heute beobachtet werden kdnnen, waren entweder in der
Vergangeheit besser angepasst als andere oder haben sich in der Population gehalten,
weil sie selektionsneutral waren, d. h. keinen Einfluss auf Uberleben und Fortpflan-
zung ihres Trigers hatten.

Nach Tinbergen (1979) 148t sich Verhalten auf vier Ebenen evolutionsbiologisch
erkldren: Verhalten hat eine ontogentische Ursache, denn es ist irgendwann in der
Individualentwicklung entstanden, es hat eine stammesgeschichtliche Ursache, denn
nahe verwandte Arten sind sich gentisch und so auch im Verhalten dhnlicher, es hat
eine proximate oder Wirkursache, denn hinter jeder Verhaltensdauflerung eines Indivi-
duums steht eine physiologischer Mechanismus, und nicht zuletzt hat es eine ultimate
oder Zweckursache, denn es ist durch den Prozess der natiirlichen oder sexuellen Se-
lektion hervorgebracht worden.

Die Benutzung des Begriffes Strategie impliziert hier nicht, dass Entscheidungen
dem handelnden Individuum bewusst sind (Voland 2000). Vielmehr beschreibt der
Begriff Strategie, den Zusammenhang zwischen dem beobachtbaren Verhalten und
dessen Wirkursachen und macht den Anpassungswert somit messbar. Die Kosten
einer Verhaltensstrategie konnen mit deren Nutzen hinsichtlich des Uberlebens und
der Fortpflanzung verrechnet und mit denen alternativer Strategien in der gegebenen
Umwelt verglichen werden. Evolutiondr stabil sind jene Strategien, die eindringen-
den Mutanten widerstehen und durch keine Alternativstrategie verbessert werden
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konnen (McFarland 1989). Im Extremfall konnen die dem Bewuftsein zugédnglichen
Beweggriinde gar die Zweckursache verbergen, d.h., es kann adaptiv sein, dass
dem Individuum nicht bewuf3t ist, in welcher Weise dessen Verhalten fitnessfor-
dernd ist.

Die Soziobiologie ist eine Disziplin innerhalb der Verhaltensbiologie, die sich mit
der Evolution von Sozialverhalten beschiftigt (Voland 2000). Andere Verhaltensas-
pekte sind etwa die Orientierung im Raum oder die Habitatwahl. Die Soziobiolo-
gie hat aber vielfache Beriihrunsgpunkte mit anderen Wissenschaftsdisziplinen etwa
der Neurobiologie und der Okologie (Wuketits 1997) und beschiftigt sich vornehm-
lich mit den ultimaten Ursachen sozialer Verhaltensduerungen. Die Disziplin ge-
riet in den 80er Jahren besonders auflerhalb der Biologie in Kritik, als begonnen
wurde soziobiologisches Denken auf menschliches Verhalten zu iibertragen. Sozio-
biologen besprachen Aggression gegen Artgenossen bis hin zur Kindstotung oder
Kriegsfiihrung, die Angst vor dem Fremden und die Evolution von Geschlechterrol-
len, Themen also, die allesamt politisch aufgeladen sind. Ihnen wurde vorgeworfen,
mit ihrem Paradigma eine Rechtfertigung fiir Ungleichheiten und Ungerechtigkei-
ten in menschlichen Gesellschaften zu schaffen. (Lewontin et al. 1984). Soziobiolo-
gische Forschung ist aber an sich wertfrei und ohne politische Zielsetzung (Wuketits
1997). Auch weisen Soziobiologen selbst immer wieder auf den naturalistsischen
Fehlschluss hin: aus dem Sein kann nicht das Sollen abgeleitet werden. Wird be-
schrieben, wie Verhaltensstrategien evolutionir zustandegekommen sind, so heif3t das
nicht, dass sie deshalb unabinderlich oder gar gut, richtig und erstrebenswert sind.
Winkler (1985) beschreibt die Kritik, die der Soziobiologie innerhalb der Biologie
entgegengebracht wurde und fait zusammen, dass sie hauptsidchlich auf der Ableh-
nung der Individuen- oder Genselektion beruht. Die Kritiker sahen vielmehr die ul-
timate Ursache sozialer Verhaltensweisen im Vorteil fiir das Wohl der Gruppe oder
in der Arterhaltung. Der zugrundligende Mechanismus der Gruppenselektion, wie er
in den 70er Jahren propagiert wurde, ist jedoch nicht mit der Theorie der natiirlichen
Selektion zu vereinbaren (Winkler 1985).

Heute hat der Gedanke, dass menschliches Verhalten nicht beliebig kulturell
formbar und vielfiltig zu sein scheint auch auflerhalb der akademischen Welt seinen
festen Platz (Pease und Pease 2000). Es ist weithin anerkannt, dass Menschen sich in
bestimmten sozialen Situationen iiberall auf der Welt #hnlich verhalten (Kotr-
schal 1995). Es scheint also lohnend, sich auf die Suche nach den Anpassungs-
und Selektionsvorteile zu machen, die solchen menschlichen Universalien zu-
grundeliegen. Sind diese verstanden, so lidsst sich auch das Verhalten verstehen,
vorhersagen und in gewissen Grenzen auch lenken oder verdndern. Es muf je-
doch ausdriicklich darauf hingewiesen werden, dass nicht alle menschlichen Ver-
haltensweisen vollstindig adaptiv sind. Besonders beim Menschen haben Einfliisse
aus dessen Umwelt einen starken Anteil an dessen Verhalten (Barash 1980).
Auch soll die Auswirkung von Lernprozessen auf menschliches Handeln nicht
bestritten werden. Vor der eingehenden wissenschaftlichen Untersuchung ist immer
unsicher, welcher Anteil eines bestimmten Verhaltensmerkmales auf evolvierte
Mechanismen zuriickzufiihren ist. Kann dieser Anteil jedoch identifiziert wer-
den, so wird auch das Verhalten besser greifbar, verstindlicher und letztendlich
formbar.
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3.2 Gruppenbildung als Grundlage sozialer Verhaltensweisen

Primaten zeichnen sich unter den Wirbeltieren durch einen hohen Grad an Sozialitét
aus; sie leben iiberwiegend in recht stabilen Gruppen (Geissmann 2003). Aus sozio-
biologischer Sicht bilden sich Gruppen dann, wenn den Gruppenmitgliedern daraus
ein Nutzen erwichst, der die individuellen Kosten des Gruppenlebens iibersteigt. Pri-
maten sind auBerdem relativ langlebig (Kappeler und Pereira 2003). Daraus ergibt
sich erstens, dass die Anzahl und Identitdt der Sozialpartner eines Primaten sehr be-
schrinkt ist und zweitens, dass Individuen mit sehr groer Wahrscheinlichkeit viel-
fach und iiber einen langen Zeitraum hinweg miteinander interagieren. Aufgrund sei-
ner engen Verwandtschaft zu den groBen Menschaffen, ist es plausibel anzunehmen,
dass auch der Mensch den Grofteil seiner Jarhmillion dauernden Entwicklung in sol-
chen stabilen Gruppen verbracht hat (Wuketitis 1997). Auch wenn heutzutage nur
noch ein kleiner Teil der Weltbevolkerung in Kleingruppen lebt trigt der Mensch
weiter Verhaltensstrategien in sich, die sich fiir das Leben in jenen Gruppen als vor-
teilhaft erwiesen haben. Das Ausbilden von Hierrachien, Streben nach Status, Ko-
operation und Defektion sollten vor diesem Hintergrund untersucht werden.

3.3 Die Evolution kooperativer Verhaltensweisen
3.3.1 Ausprdgungen kooperativen Verhaltens

Kooperation ist die Interaktion zweier Individuen, welche dem Empfinger einen Vor-
teil einbringt und dem Akteur Kosten verursacht (West et al. 2007a). Kooperatives
Verhalten setzt somit voraus, dass die Individuen in der Lage und motiviert sind,
ihr Verhalten gleichzeitig und koordiniert auf ein gemeinsames Ziel hin auszurichten
(Voland 2000). Im Idealfall fiihrt Kooperation zu einem Nutzen aller Beteiligten (Wu-
ketits 1997). Die einzelnen Individuen miissen zur Erreichung des gemeinsamen Ziels
weniger Ressourcen einsetzen und tragen auch ein geringeres individuelles Risiko.
Komplexe Kooperationsleistungen sind auch von Menschenaffen bekannt. Schim-
pansen gehen gemeinsam unter Einnahme komplementérer Rollen auf die Jagd und
erreichen so Ziele, die bei solitirem Beutefang unerreichbar wiren (Boesch 1994,
Boesch et al. 2006). Auf diesem Erbe aufbauend hat sich die Kooperationsfahigkeit
beim Menschen in besonderem Malle herausgebildet. Es scheint, als sei diese eng mit
dem beim Menschen stark ausgeprigten prosozialen Verhalten (Burkart et al. 2007)
verbunden, welches auch bei Primaten zu einem gewissen Grad beobachtbar ist (War-
neken et al. 2007).

Kooperatives Verhalten kann nur dann evolutionsstabil sein, wenn es nicht nur
einen Vorteil fiir den Empfianger der Transaktion bedeutet, sondern auch dem Initia-
tor einen Nutzen bringt. Der Theorie der Individualselektion folgend, besitzt reiner
Altruismus keine evolutive Chance (Trivers 1971). Individuen, die auf kooperatives
Handeln verzichten, miissen die Kosten nicht tragen, konnen besser iiberleben und
sich stédrker fortpflanzen. Die von den Genen bereitgestellten kooperativen Verhal-
tensprogramme wiren in der nichsten Generation nicht mehr in dem Mafle prisent
wie diejenigen der nicht-altruistischen Individuen. Das alternative altruistische Gen
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wiirde so langfristig aussterben. Kooperatives Verhalten kann in drei Gruppen klassi-
fiziert werden (Krebs 1996): Mutualismus, Nepotismus und Reziprozitit.

Folgt man Voland (2000), dann ist Mutualismus als kooperatives Verhalten zwi-
schen Individuen zu verstehen, welches zum allseitigen Vorteil aller Beteiligten fiihrt.
Diese Verhaltensweise bezeichnet die Kooperation im eigentlichen Sinne. Das strate-
gische Ziel des Mutualismus ist die Investition in ein gemeinsames Verhalten bei einer
unmittelbaren Gewinnerwartung. Die Koordination des individuellen eigenniitzigen
Verhaltens der Kooperationspartner fordert einen direkten gemeinschaftlichen Ko-
operationsgewinn. Fiir Mutualismus ist charakteristisch, dass mit Betrug oder
Kooperationsverweigerung keine auch nur kurzfristigen Gewinnaussichten fiir das
kooperationsverweigernde Individuum verbunden sind.

Nepotismus bezeichnet individuelle Fitnesskosten verursachende Verhaltenswei-
sen, deren Effekt in der Fitnesssteigerung genetisch verwandter Individuen liegt.
Trotz Nachteile fiir den Altruisten kann das altruistische Verhalten einen Vorteil
fiir die verwandtschaftliche Reproduktion bedeuten. Der kostspielige Altruismus
der uneigenniitzigen Individuen stellt im Grunde genommen nutzenbringenden
Egoismus dar. Da sich die individuelle Fitness aus dessen eigenem genetischen
Beitrag und dem seiner Verwandten zusammensetzt, bewirkt ein Individuum,
welches die Fortpflanzungschancen eines nahen Verwandten erhoht, eine Steigerung
der eigenen indirekten Fitness und somit seiner Gesamtfitness. Nepotistischer
Altruismus ist durch die Hamilton-Ungleichung erklarbar (Voland 2000): K < r x N.
Es kann vorhergesagt werden, dass das Kosten-Nutzen-Verhiltnis genau dem
Verwandtschaftsgrad r bzw. dem Anteil gemeinsamer Gene zwischen den Partnern
entsprechen sollte, wenn die Kosten K der Transaktion fiir den Akteur kleiner als
der Nutzen N fiir den Rezipienten ist. Nepotistisch-altruistisches Verhalten wird
gemil der Hamilton-Ungleichung um so wahrscheinlicher, je geringer die Nachteile
fiir den Altruisten, je groBer die Vorteile fiir den Empfinger und je enger Akteur
und Empfinger miteinander verwandt sind. Nepotistisches Verhalten ist auch bei
Primaten beobachtbar. Bei vielen Spezies der Altweltaffen bleiben die weiblichen
Tiere ihr gesamtes Leben in der Gruppe, in welcher sie geboren wurden. Dort un-
terstiitzen sie nepotistisch ihre Schwestern, aber auch andere Verwandte ihrer Mutter
(Langergraber et al. 2007). Bei nicht-menschlichen Primaten scheint Nepotismus
die wichtigste Kooperationsform darzustellen und die teuersten Kooperationen
ausschlieBlich den Verwandten vorbehalten zu sein (Silk 2006).

Kooperation ist auch dann zu beobachten, wenn der Verwandtschaftsgrad zwi-
schen den Individuen gering ist oder ginzlich fehlt (Axelrod 2005). Kooperatives
Verhalten wird beim Menschen meist durch einen anderen Mechanismus als den
Nepotismus begiinstigt: die Reziprozitit zwischen unverwandten Individuen (Tri-
vers 1971). Reziprozitit bzw. reziproker Altruismus ist der anfangliche Verzicht auf
die volle Ausschdpfung der personlichen Reproduktionschancen zugunsten Dritter
mit der spéteren Belohnung durch die Erwiderung der Opferhandlung des urspriin-
glichen Empfingers (Voland 2000). Vereinfacht ausgedriickt handelt es sich dabei
um die Wandlung egoistischer Verhaltensweisen in altruistische Handlungen. Rezi-
proker Altruismus kann sich nur herausbilden, wenn der Altruist aus seinem Verhal-
ten einen Eigengewinn ziehen kann, der in Bezug auf dessen Gesamtfitnesseignung
grofer als die Kosten ist (Barash 1980). Der Gewinn fiir den Altruisten muss die mit
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der altruistischen Anfangshandlung verbundene Minderung der Gesamteignung tiber-
steigen. Das reziprok-altruistische Verhalten ist fiir den Altruisten mit einem gerin-
gen Risiko, aber fiir den Hilfeempfianger mit einem groBen Nutzen verbunden, nach
Barash (1980) eine Grundvoraussetzung fiir die Herausbildung von wechselseitigem
Altruismus.

Reziproke Verhaltensweisen sind auch bei Primaten, besonders bei Menschenaffen
und Schimpansen bekannt (Voland 2000). Beobachtungen haben gezeigt, dass nicht-
verwandte Schimpansen reziprok Fellpflege betreiben und Fellpflege gegen Nahrung
eintauschen oder mit Unterstiitzung in Streitsituationen entgelten (Schino 2007). Es
wird davon ausgegangen, dass direkte Fitnessgewinne Schimpansen zu diesen koope-
rativen Verhaltensweisen veranlassen (Langergraber et al. 2007). Am ehesten kommt
das Prinzip der Gegenseitigkeit bei intelligenten Arten mit einem ausgeprégten So-
zialgefiige vor (Barash 1980). Besonders beim Menschen stellt die Reziprozitit ein
weitverbreitetes Muster sozialen Verhaltens dar (Immelmann 1988, Rabin 2002).

Mit dem reziproken Altruismus hat sich bei hoheren Lebewesen ein weiteres Phi-
nomen kooperativen Verhaltens ausgebreitet: die indirekte Reziprozitit. Bei der in-
direkten Reziprozitit handelt es sich um eine besondere Form des Austauschs (Steg-
bauer 2002). Die gegenseitigen Leistungen lassen sich nicht direkt verrechnen oder
durch zeitlich nah beieinander liegende Tauschakte in Verbindung setzen. Indirekte
Reziprozitit ist demnach eine Form der Reziprozitit, bei der eine Hilfeleistung zu
einem spiteren Zeitpunkt von einem anderen Individuum erwidert wird, das aber
nicht der Empfinger der urspriinglichen Leistung war (Dufwenberg 2000). In diesem
Sinne kann die gemeinsame Gefahrentragung innerhalb einer Versichertengemein-
schaft auch als reziproker Altruismus interpretiert werden.

3.3.2 Die Gefahr ausniitzerischer Verhaltensweisen

Kooperatives Verhalten ist immer durch einseitiges ausniitzerisches Verhalten be-
droht. Dieses ausniitzerische Verhalten soll im Folgenden als Defektion bezeichnet
werden. Wie in den vorhergehenden Kapiteln ausgefiihrt, spielt Betrug bei mutualis-
tischem und nepotistischem Verhalten eine untergeordnete bis gar keine Rolle. Es ist
vielmehr der reziproke Altruismus, der fiir den Initialdonor die Gefahr des Betruges
mit sich bringt (Barash 1980). Das Problem besteht im Wesentlichen darin, dass ein
Individuum durch Reziprozitit zwar profitieren kann, es jedoch mehr gewinnt, wenn
es die kooperativen Anstrengungen anderer ausnutzt (Krebs 1996). Da im Normal-
fall nicht simultan reziproziert wird, muss ein Partner immer eine Vorschussleistung
erbringen und darauf hoffen, dass der Rezipient diese irgendwann zuriickzahlt. Die
Situation ist mit dem in der Spieltheorie als Grundproblem bekannten Gefangenen-
dilemma vergleichbar (Axelrod 2005, Immelmann 1988). Bei beiden Interaktions-
partnern wiirde sich das unkooperative Verhalten als dominante Strategie ergeben
und beidseitige Defektion ein Nash-Gleichgewicht bilden, also eine Situation, bei der
kein einzelner Spieler fiir sich einen Vorteil erzielen kann, indem er einseitig von sei-
ner Strategie abweicht. Es ist weiter davon auszugehen, dass das individuelle Ver-
halten der Individuen an die nichste Generation vererbt und der geschilderte Konflikt
in den Folgegenerationen wieder auftauchen wird. Reziprok-kooperatives Verhalten
kann in diesem Fall nicht evolutionir stabil sein. In einer Population kooperieren-
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der Tiere wiirde ein neu auftretender defektierender Verhaltensmutant besonders gute
Fortpflanzungserfolge erzielen. Es bestiinde dadurch ein Selektionsvorteil des Mu-
tanten, der sich daraufhin stirker vermehren und seinen zahlenmifBigen Anteil in der
Population Generation fiir Generation erhéhen kdnnte. Das unkooperative Verhalten
wiirde die einzig evolutiondr stabile Strategie fiir diese Situation darstellen (Immel-
mann 1988). Sind erst einmal die Mitglieder der Population Tréger dieses erblichen
Merkmals, so besitzt jede Mutationsstrategie einen Selektionsnachteil. In einer Po-
pulation permanenter Defektiondre konnte eine Mutation zu kooperativen Verhalten
niemals vorteilhaft sein.

Reziprozitit ist nicht nur beim Menschen beobachtbar. Tiere tauschen ganz
unterschiedliche Ressourcen und Dienstleistungen gegeneinander aus, manchmal
sogar zwischen Arten. Diese Verhaltensform konnte bei unterschiedlichen Spezies
beobachtet werden (Packer 1977, Fischer 1980). Es muss also davon ausgegangen
werden, dass sich in der Evolutionsgeschichte Mechanismen entwickelt haben, die
zu einer Einddmmung von Defektion gefiihrt haben.

3.3.3 Voraussetzungen fiir die Evolution kooperativer Verhaltensweisen

Defektion ergibt sich in der biologischen Evolution als Losung fiir ein einmaliges
Treffen von Interaktionspartnern (Axelrod 2005). Wenn die Auszahlung in Graden
an Fitness erfolgt und die Interaktionen zwischen Paaren von Individuen zufillig
und nicht wiederholt sind, dann entwickelt sich jede Population zu einem Zustand,
in dem alle Individuen defektieren. Wie aufgezeigt, ist die Strategie der Defektion
evolutiondr stabil, unter der Voraussetzung, dass die Spieler nicht erneut aufeinan-
der treffen. In vielen biologischen Zusammenhingen haben die Paare von Individuen
allerdings héufiger miteinander zu tun, was die Kontinuitét reziprok-altruistischen
Verhaltens begiinstigt (Voland 2000). Wichtig dabei ist, dass die Interaktionszahl fiir
die Individuen nicht absehbar ist. Wenn es zu einer bekannten Zahl von Interaktionen
zwischen den Paaren kommt, ist Defektion die einzig evolutionir stabile Strategie
(Axelrod 2005). Damit eine hdufige Kooperation zwischen den Individuen zustande
kommt, muss es eine hohe Wahrscheinlichkeit geben, dass beide Partner wieder auf-
einander treffen.

Wie bereits dargestellt wurde, ist die Voraussetzung dafiir, dass die Zukunft fiir die
Interaktionspartner relativ zur Gegenwart hinreichend von Bedeutung ist. Dies ist nur
moglich, wenn die Akteure ohne eine Begrenzung in der Zukunft weiter aufeinan-
der treffen und sie sich wiedererkennen. Wie eingangs bemerkt, hat sich der Mensch
im Laufe seiner Evolutionsgeschichte als soziales Wesen entwickelt. Gruppenbildung
begiinstigt Kooperation, da sie jedem Mitglied eine nicht triviale Wahrscheinlichkeit
gibt, auf ein kooperatives Individuum zu treffen. Die Gruppengréfe n hat einen di-
rekten Einfluss auf die Wahrscheinlichkeit p des erneuten Aufeinandertreffens zweier
bereits bekannter Individuen. Im einfachsten Fall ist dies p = 1/n.

Direkte Reziprozitit kann nur erfolgreich sein, wenn Individuen ihre Interaktions-
partner wiedererkennen und sich an das Ergebnis der letzten Begegnung erinnern
konnen (Dugatkin 2002). Hohere Grade an Kooperation werden erreicht, wenn die-
selben Partner wiederholt zusammenkommen und jedem das Verhalten der anderen
aus vorangegangenen Transaktionen bekannt ist (Semmann et al. 2005). Die Fahig-
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keit zur Diskriminierung, also zur Wiedererkennung, Unterscheidung und daraus fol-
genden Ungleichbehandlung, erlaubt es, Interaktionen mit verschiedenen Individuen
durchzufiihren, ohne diese Individuen alle gleich zu behandeln. Direkte Reziprozitit
setzt demnach besondere kognitive Fihigkeiten der interagierenden Individuen vo-
raus (Milinski 1998). Beim Menschen geschieht die Diskriminierung der Interak-
tionspartner durch die Erkennung und Erinnerung von Gesichtern (Axelrod 2005).
Die Bedeutung, die die biologische Evolution des Menschen dieser Fahigkeit zu-
teilkommen lie, macht die Gehirnstérung Prosopagnosie sichtbar. Die Betroffenen
haben aufgrund von Lisionen in einer Region, die sich von Hirnhauts- bis Schlifen-
lappen hinzieht, Schwierigkeiten, Menschen anhand ihrer Gesichtsziige zu identifi-
zieren. Die Lokalisation der Ursachen und der spezifisch durch sie ausgeloste Effekt
machen laut Geschwind (1979) deutlich, dass die Wiedererkennung von Gesichtern
eine hinreichend wichtige Aufgabe ist, um einen bedeutsamen Teil der Ressourcen
des Gehirns dafiir einzusetzen.

Primaten besitzen kognitive Fihigkeiten, die sich sehr gut zur Generierung so-
zialer Informationen eignen. Beispielsweise sind sie in der Lage, Individuen wie-
derzuerkennen, Verwandte zu identifizieren, den Wert von Diensten zu berechnen,
vergangene Interaktionen mit Gruppenmitgliedern zu erinnern und zwischen koope-
rierenden und defektierenden Individuen zu unterscheiden (Silk 2007). In diesem Zu-
sammenhang wird auch von dem sozialen Gehirn (social brain) gesprochen. Die ko-
gnitive Fihigkeit, mit Individuen soziale Beziehungen einzugehen, hat allerdings eine
natiirliche Grenze. Diese Grenze wird als Dunbar-Zahl bezeichnet. Dunbar (1998)
geht davon aus, dass ein direkter Zusammenhang zwischen dem Gehirnvolumen von
Saugern und der maximalen Gruppengrof3e, in welcher diese leben, besteht. Die Ver-
arbeitungsleistung des Gehirns gibt demnach die kognitive Grenze fiir die Grofle so-
zialer Gruppen vor. Daraus ldsst sich schliefen: Je gro3er oder komplexer strukturiert
das Gehirn ist, desto stabilere, intensivere und zahlreichere Beziehungen kénnen auf-
rechterhalten werden. Wird dieser Zusammenhang auf die Hirngrée des Menschen
projiziert, der sich durch relativ groe Neocortexbereiche im Gehirn auszeichnet, so
lasst sich eine soziale Gruppengrofle von etwa 150 vorhersagen. Menschen scheinen
sich und ihre Welt um diese Zahl herum zu organisieren. In vorindustriellen Gesell-
schaften iiberall auf der Welt bildeten sich Clans mit ungefihr 150 Mitgliedern, und
im heutigen England pflegen Menschen zu etwa 150 Individuen engeren personli-
chen Kontakt (Hill und Dunbar 2003). Dunbar et al. (1999) sehen einen direkten
Zusammenhang zwischen der Gruppengrofe und dem Trittbrettfahrertum. Sie fiihren
weiter aus, dass dieses Trittbrettfahrertum iiberhaupt nur in groen Gruppen besteht,
da in kleinen Gruppen ein individuelles Kennen dies verhindert. Gruppenbildung hat
sich demnach als evolutionér stabile Strategie mit der Folge einer Kooperation der
einzelnen Teilnehmer etabliert. Sobald die Gruppengrofe allerdings eine bestimmte
Zahl tiberschreitet, fiihrt dies, aufgrund der minimalen Wahrscheinlichkeit des er-
neuten Aufeinandertreffens und der mangelnden kognitiven Wahrnehmung, zu einer
Begiinstigung ausniitzerischen Verhaltens.

Mit der Fihigkeit zur Diskriminierung als grundlegender Voraussetzung fiir die
Evolution von Kooperation geht der Aufbau von Reputation einher. Reputation soll
hier als Gesamtheit dessen verstanden werden, wie ein Individuum von seiner sozia-
len Gruppe unter Einbezug vergangener Aspekte wahrgenommen wird. Kooperation

@ Springer



326 G. Koch et al.

kann evolvieren, wenn Individuen vorzugsweise mit jenen Subjekten agieren, die in
der Vergangenheit kooperative Verhaltensweisen gezeigt haben (R6hl et al. 2007).
Dies ist besonders bei der Entwicklung indirekter Reziprozitit von Bedeutung. Der
Akteur wird nicht vom Rezipienten direkt entlohnt, sondern von einer dritten Partei.
Die dritte Partei entscheidet unter anderem anhand der individuellen Reputation. In-
dividuen, die eine Geschichte des Gebens hinter sich haben, werden vorzugsweise
Empfinger der Kooperationsleistung (Semmann et al. 2005).

Experimente lassen erkennen, dass sich indirekte Reziprozitit durch Reputation
verbessern und gegen Betrug resistent werden kann (Rohl et al. 2007). Diskriminie-
rende Strategien, bei welchen altruistisches Verhalten eine verbesserte und Egoismus
eine verschlechterte Reputation zur Folge hat, konnen sogar zu einer stabil rezipro-
ken Population fiihren (Nowak und Sigmund 1998). Die Logik, die dem adaptiven
Wert der indirekten Reziprozitit in diesem Fall zugrunde liegt, dhnelt der Logik, auf
welche die in der Spieltheorie bekannte streng-reziproke Strategie Tit-for-Tat auf-
baut (Axelrod 2005): Egoismus erzeugt Egoismus und Kooperation erzeugt Koopera-
tion, allerdings iiber dritte Parteien (Krebs 2000). Studien, unter anderem von Leimar
und Hammerstein (2001), Panchanathan und Boyd (2003) und Nowak und Sigmund
(1998), haben gezeigt, dass indirekte Reziprozitit durch Reputation evolutionir sta-
bil werden kann. Die Bedeutung des Ansehens fiir die Entwicklung der Kooperation
wird auch durch Alexander (1987) erkannt, der in der sozialen Reputation die Ur-
sache fiir die Evolution indirekter Reziprozitit sieht und diese als die biologische
Basis menschlicher Moralitit definiert.

Kooperation kann auch durch die Minimierung des Interessenkonflikts gefordert
werden. Reziproker Altruismus ist umso wahrscheinlicher, je kostspieliger es fiir
den potenziellen Betriiger wird, Nutzen in Empfang zu nehmen, aber selbst nicht al-
truistisch zu handeln (Voland 2000). Wenn die Bestrafung fiir Defektion so grof ist,
dass Kooperation unabhéngig vom Verhalten des Interaktionspartners die beste Ent-
scheidung ist, dann gibt es kein Dilemma mehr (Axelrod 2005). Bestrafungsverhal-
ten als Form der Kooperationsforderung ist auch bei Primaten beobachtbar. Wihrend
des Nahrungsaustauschs bei Schimpansen treten selten Aggressionen auf. Kommt es
aber zu einem solchen Verhalten, sind die Opfer meist die wenig kooperativ handeln-
den Gruppenmitglieder, also jene, die vermehrt Nahrung empfangen, ohne ihrerseits
zu teilen (Voland 2000). Zwischen der Aggression und dem auslosenden Verhalten
kann dabei eine teils beachtliche Zeitspanne liegen. Es ist daher davon auszugehen,
dass Schimpansen iiber ein soziales Langzeitgedichtnis verfiigen, in welchem so-
ziale Transaktionen dauerhaft gespeichert werden konnen. Es ist anzunehmen, dass
das Gedichtnis dhnlich dem des Menschen arbeitet, welches in der Lage ist, soziale
Einseitigkeiten aufzuspiiren und die Abweichung von sozialen Regeln wie der Re-
ziprozitit als Regelverletzungen zu erkennen. Das aggressive Verhalten der Schim-
pansen ldsst sich als eine Sperre interpretieren, die verhindert, dass es leicht zu einer
Akkumulation einseitiger Vorteilsnahme durch Ausbeutung individueller Beziehun-
gen kommen kann. Das Verhalten bei der Nahrungsteilung des Schimpansen ist von
besonderem Interesse, da dies als die Grundvoraussetzung fiir die Evolution von Ar-
beitsteilung in der Stammlinie der Hominini angesehen wird (Henke 1999).

Die Verminderung des Interessenkonflikts kann mittels Belohnung fiir koopera-
tives Verhalten oder Bestrafung bei Opportunismus stattfinden. Bei der Entwicklung
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der Kooperation beim Menschen scheint die Bestrafung der Defektion eine beson-
dere Rolle gespielt zu haben. Die Auswirkung von Bestrafungsmoglichkeiten auf die
Kooperationsbereitschaft des Menschen sind experimentell bestitigt worden (West
et al. 2007b). Der Mensch scheint lieber zu bestrafen, als dass er belohnt. Dieses
Ergebnis wird auch durch neurobiologische Erkenntnisse gestiitzt. Experimente ha-
ben gezeigt, dass die Bestrafung von unkooperativen Individuen zu einer Stimulation
im dorsal striatum, einer Gegend im Belohnungszentrum des Gehirns, fiihrt. Proxi-
mat betrachtet bestrafen Individuen unkooperatives Verhalten demnach, weil es ih-
nen ein Gefiihl der Befriedigung gibt. Das erlaubt die ultimate Interpretation, dass
sich das Gehirn in dieser Weise entwickelt hat, weil die Bestrafung einen direkten
oder indirekten Fitnessgewinn fiir das bestrafende Individuum mit sich fiihrt (West
et al. 2007a).

Der Mensch ist sogar bereit, Opfer fiir die Bestrafung unkooperativer Individuen
zu bringen (Camerer et al. 2004). Ein Individuum, welches auf eigene Kosten ohne ei-
nen direkten Nutzen das unkooperative Verhalten eines anderen Individuums bestraft,
wird als starker Reziprokator bezeichnet (Gintis 2000). Starke Reziprozitit selbst bei
anonymen Interaktionspartnern und deren positive Auswirkung auf kooperative Ver-
haltensweisen wurden in vielen Experimenten beobachtet (Fehr et al. 2002). Tucker
und Ferson (2008) schlielen daraus, dass die natiirliche Auslese den Menschen so
geformt hat, dass er eine besondere Art des Eigeninteresses verfolgt, welches Fair-
ness, Gleichheit und Gerechtigkeit sowie die Angst vor Betrug beinhaltet. Obwohl
die Bestrafung von Egoisten sich als kooperationsférdernd herausgestellt hat, beto-
nen Fehr und Rockenbach (2003) auch deren mogliche negative Effekte. Bestrafung
ist nur wirksam zur Forderung von Kooperation, wenn sie sozial gerechtfertigt ist,
also nicht zur Durchsetzung eines hoheren materiellen Ergebnisses fiir den Bestra-
fenden fiihrt. Wenn sozial gerechtfertigt, hat sich beim Menschen die Bestrafung un-
kooperativer Individuen als erfolgreich zur Evolution kooperativer Verhaltensformen
erwiesen. Dieser Prozess geht sogar so weit, dass menschliche Individuen Betriiger
nicht nur fiir etwas bestrafen, was sie ihnen angetan haben, sondern auch fiir etwas,
was anderen Individuen angetan wurde (Fehr und Fischbacher 2004).

Forderung der Kooperation in einer Gesellschaft besteht hiufig darin, die Indivi-
duen dazu zu bewegen, sich um das Wohlergehen anderer zu sorgen. Die Beeinflus-
sung zur Verhaltensidnderung findet hiufig durch Eltern statt (Axelrod 2005), die die
Werte der Kinder so formen, dass deren Priferenzen nicht nur die eigene Wohlfahrt,
sondern auch in einem gewissen Grade die Wohlfahrt anderer sichern. Diese Form
der Manipulation betrifft in einer soziobiologischen Sichtweise vorrangig die Forde-
rung des nepotistischen Altruismus (Voland 2000). Dieser kann auch auf einfache
Art und Weise unabhiingig von nepotistischen Uberlegungen stattfinden. Der ein-
fachste Weg, kooperatives Verhalten zu erzeugen, ist die Belehrung iiber die Vorteile
reziproker Verhaltensweisen (Axelrod 2005). Semmann et al. (2003) haben experi-
mentell gezeigt, dass die freie Entscheidung zur Teilnahme an einer Kooperations-
beziehung Einfluss auf das Mal} an kooperativen und defektionédren Verhalten hat.
Besteht die freie Wahl zur kooperativen Interaktion mit anderen Individuen, kommt
es zu weniger Defektionen. Die Manipulation zur freiwilligen Kooperation kann und
konnte sich demnach als effektive Mallnahme zur Férderung kooperativen Verhaltens
erweisen.
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4 Die Anwendung der Kenntnisse der ultimaten Verhaltensanalyse
auf den moral hazard

4.1 Soziobiologische Sicht auf Versicherung und moral hazard

Wie erléutert, hat sich die Bildung von Gruppen bei den Menschen iiber Jahrmillionen
hinweg als evolutiondr stabile Strategie etabliert. Die Kosten, die mit der Ansamm-
lung in Sozietiten verbunden waren, mussten immer niedriger als der mit ihnen ver-
bundene Nutzen sein. Ahnlich verhilt es sich bei der Versicherung. Das Prinzip der
kollektiven Selbsthilfe ist tief in der Geschichte des modernen Menschen verankert.
Bereits aus dem zweiten Jahrtausend vor Christus ist bekannt, dass sich Karawanen-
teilnehmer aus Babylonien gegenseitig verpflichteten, Schiden gemeinsam zu erset-
zen, die einem Teilnehmer dieser Reisegesellschaften entstanden (Zedtwitz 1999).

Was als zweckdienliches Verhalten einer kleinen Gruppe begann, hat sich im Laufe
der Jahrhunderte als erfolgreiches System entwickelt. Mittlerweile haben sich allein
in Deutschland die Biirger mit tiber 430 Millionen Versicherungsvertridgen abgesi-
chert (GDV 2008a). Das bedeutet, dass jeder Bundesbiirger vom Kleinkind begin-
nend fast sechs Policen sein Eigen nennen kann. Ein solcher Erfolg des Prinzips
Versicherung konnte nur moglich sein, weil der Nutzen die Kosten der Unterneh-
mung im Mittel kontinuierlich tiberstieg. Das Prinzip Versicherung hat sich demnach
dhnlich der Gruppenbildung als evolutionir stabil erwiesen. Die Versicherung kann
dabei als Gruppe angesehen werden, welche aus dem Kollektiv und dem Versicherer
besteht. Im Allgemeinen ist dem versicherten Individuum nur der Versicherer selbst
bzw. ein fiir ihn tdtiger Mitarbeiter bekannt und er nimmt diesen als Interaktionspart-
ner wahr.

Mit der Bildung der Versicherungskollektive kommen auch die aus der friihge-
schichtlichen Gruppenbildung des Menschen entstandenen Verhaltensmuster zum
Vorschein: kooperatives Verhalten und die Gefahr der Defektion. Reziprozitit wurde
als wichtige Form der Kooperation zwischen nichtverwandten Individuen angefiihrt.
Das Prinzip der Reziprozitit kommt auch bei der Versicherung zum Ausdruck. Das
Individuum schlieBt eine Versicherung ab und bekommt als Gegenleistung von dem
Versicherer Versicherungsschutz. Das Versicherungsunternehmen iibernimmt als
Erwiderung der Pridmienzahlung das definierte Risiko des Versicherungsnehmers
(Farny 2006). Das Problem kann nun darin liegen, dass das Individuum den Versi-
cherungsschutz gar nicht als direkte Gegenleistung fiir seine Vorleistung wahrnimmt.
Der Versicherungsnehmer will fiir seine Geldzahlung einen sichtbaren Gegenwert. Er
erwartet, auch ohne dass ein Schaden eingetreten ist, eine Zahlung des Versicherungs-
unternehmens (Theil 2002). Dieses Phédnomen wurde experimentell nachgewie-
sen und unter der Bezeichnung Versicherung als Investition charakterisiert. Das
Nichteintreten eines Schadens und damit auch das Fehlen einer Zahlung durch den
Versicherer werden im Verhéltnis zur gezahlten Primie des Versicherungsnehmers
als ungerecht empfunden. Um subjektive Gerechtigkeit wiederherzustellen (Fetchen-
hauer 1998), wird der Versicherungsnehmer vermehrt Versicherungsleistungen in
Anspruch nehmen und aus Sicht des Versicherers defektieren.

Wenn Versicherung und das moralische Risiko unter dem Gesichtspunkt evol-
vierter Reziprozitit aufgefasst werden, so konnten in der Evolutionsgeschichte
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etablierte Strategien und Faktoren, die die Entwicklung kooperativer Verhaltens-
weisen beim Menschen ermdoglicht haben, erfolgsverspechende Gegenmallnahmen
gegen defektionédres Verhalten bilden. Das scheint umso wichtiger, da klassische
vertragliche Malnahmen wie Selbstbehalte in der Versicherungspraxis grundlegend
nicht als Instrumente zur Steuerung des moralischen Risikos verstanden werden
konnen (Schwarze 1997).

Die wesentlichen Erkenntnisse, die aus der ultimaten Verhaltensanalyse gezogen
werden konnen, sind zum einen, dass dem Menschen gewisse Verhaltensweisen auf-
grund seines evolutiondren Erbes inhdrent sind, und zum anderen, dass es in der Evo-
lution der Spezies Mensch gewisse Umsténde gab, die es dem Menschen erst ermog-
lichte, diese Verhaltensweisen zu entwickeln. Dazu gehoren die Reziprozitit des
Menschen, begiinstigt durch eine hinreichend hohe Wahrscheinlichkeit zur erneuten
Interaktion, die Fihigkeit zur Diskriminierung des Gegeniibers, die Moglichkeit
zur Verminderung des Interessenkonflikts sowie den Aufbau von Reputation. Auf
diesen Kenntnissen griindend, kénnen diese Mechanismen unter Beriicksichtigung
der dem Menschen inhdrenten Verhaltensweisen ein Rahmenwerk bilden, das
den moral hazard effektiv bekdmpfen konnte. Die MaBnahmen eines solchen
ganzheitlichen Ansatzes betreffen in besonderem Mafle die Prozessgestaltung des
Versicherungsunternehmens und dessen Absatzpolitik.

4.2 Verbesserung der Fahigkeit zur Diskrimination als Anforderung
an die Prozessgestaltung

Kooperation kann sich als Verhaltensmuster nur etablieren, wenn die Zukunft rela-
tiv zur Gegenwart hinreichend wichtig ist. Grundvoraussetzung dafiir ist die Wieder-
erkennung des Interaktionspartners und die Erinnerung seiner in der Vergangenheit
getitigten Transaktionen. Was bei Menschen und Primaten iiber Gesichtserkennung
und das soziale Gehirn funktioniert, muss bei Institutionen iiber andere Mechanismen
erreicht werden. MaBBnahmen zur Diskriminierung der Versicherungsnehmer haben
daher generellen Einfluss auf die gesamte Prozessgestaltung, insbesondere aber auf
den Vertriebsprozess sowie den Vertrags- und Schadenbearbeitungsprozess.

Da die grundsitzliche Ursache fiir das moralische Risiko in der asymmetrischen
Informationsverteilung zwischen dem Versicher und dem Versicherungsnehmer liegt,
stellt es fiir das Unternehmen eine groBe Hiirde dar, ausniitzerisches Verhalten des
Versicherten zu erkennen. Durch die Diskriminierung des Interaktionspartners und
der Erinnerung vergangener Transaktionen besteht die Moglichkeit, auf zukiinftiges
Handeln zu schlieBen. Auffélliges Verhalten, z. B. hiufige Schadenanspriiche oder
hohe Schadenzahlungen in der Vergangenheit, konnen bei gegenwirtigen Interak-
tionen den Schluss auf fiir den Versicherer und das Kollektiv schadhaftes Verhalten
nahelegen und so ggf. zu einer Ablehnung von Anspriichen fiihren oder Folgemal-
nahmen auslosen.

Ein solches kiinstliches soziales Gehirn liee sich, wie teilweise schon in spe-
ziellen Software-Anwendungen zur Betrugserkennung geschehen, auf technischem
Wege realisieren. Eine Datenbank mit relevanten Kundendaten existiert bereits in je-
dem Versicherungsunternehmen. Zusétzlich sollten aber noch das Kundenverhalten
und die Erfahrungswerte der Mitarbeiter mit direktem Kundenkontakt hinterlegt wer-
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den, um so ein ganzheitliches Datawarehouse zu erzeugen, das nach dem Vorbild
der Evolution ein soziales Gedéchtnis darstellt. Dieses Datawarehouse sollte im Vor-
feld der Schadenpriifung abgefragt und auch mit den Erkenntnissen ex post gepflegt
werden. Der so gewonnene Datenbestand kann nun in Folgeprozessen systematisch
analysiert werden. Die Gesamtheit dieser Verfahren wird als Business Intelligence be-
zeichnet, deren zentrale Komponente das Datawarehouse darstellt (Bahlinger 2004).
Business Intelligence ermoglicht es dem Versicherungsunternehmen, die Daten aus
den heterogenen Quellen zu verarbeiten und mittels Analysewerkzeuge eine effek-
tive Auswertung des multidimensionalen Datenbestandes durchzufiihren (Pirk und
Wolf 2001). Der Einsatz im Betrugsmanagement ermdoglicht es, bestimmte Muster zu
erkennen und so betriigerisches Verhalten zu identifizieren. Dabei kann Software aus
dem Bereich der kiinstlichen Intelligenz und neuronaler Netze genutzt werden und
diese konnen noch um Visualisierungswerkzeuge ergénzt werden.

Die intern erhobenen Daten zeigen aber nur einen Ausschnitt aus dem Verhalten
des Versicherungsnehmers. Zur Erzeugung und Analyse eines vollstandigen Verhal-
tensbildes werden noch Informationen aus Transaktionen mit anderen Versicherungs-
unternehmen benétigt. Die im Gesamtverband der deutschen Versicherungswirtschaft
(GDV) organisierten Versicherungsunternehmen unterhalten die gemeinsame Warn-
und Hinweisdatei Uniwagnis. Das Informationssystem dient zur Priifung im Leis-
tungsfall bei den Versicherungen sowie insbesondere zur Aufdeckung und Privention
von Versicherungsbetrug und Versicherungsmissbrauch (GDV 2008b). Dabei werden
Warndateien nach einem einheitlichen Verfahren informationstechnisch separat orga-
nisiert. Nimmt ein Unternehmen an Uniwagnis teil, erfolgt im Schaden- bzw. Leis-
tungsfall in Bezug auf den einzelnen Versicherungsnehmer oder eine dritte Person
hinsichtlich des konkreten Ereignisses eine Punktevergabe, die sich an vordefinierten
unterschiedlich gewichteten Kriterien orientiert. Wird bei einem konkreten Versiche-
rungsfall eine bestimmte Punktzahl durch den Versicherten iiberschritten, wird dies
Uniwagnis gemeldet. Die in Uniwagnis abgelegten Daten konnen nun im Verlauf
einer Antrags- oder Leistungspriifung abgefragt und so bereits aufféllig gewordene
Versicherungsnehmer wiedererkannt werden.

Abwicklungsprozesse, die auf eine Business Intelligence — Architektur mit einem
erweiterten internen Datawarehouse als zentralem Element und ein unternehmens-
ibergreifendes zentrales Register zuriickgreifen, konnen dem Versicherer die Mog-
lichkeit bieten, die einzelnen Individuen des Kollektivs und deren Transaktionsge-
schichte zu diskriminieren. In der Evolution hat sich diese Fihigkeit als Grundlage
zur Entwicklung kooperativen Verhaltens erwiesen. Als dhnlich vorteilhaft sollte sie
sich auch fiir das Versicherungsunternehmen erweisen kénnen. Selbstverstindlich ist
bei all diesen Aktionen den Regelungen des Datenschutzes Rechnung zu tragen.

4.3 Mogliche Mafinahmen der Absatzpolitik
4.3.1 Absatzprogrammpolitik
Die Absatzpolitik bezeichnet ,,die Gestaltung der Absatzfunktion durch Festlegung

von Absatzzielen und den Einsatz [geeigneter] Instrumente* (Farny 2006, S. 673). In-
tegraler Bestandteil der Absatzpolitik ist die Absatzprogrammpolitik. Darunter wer-
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den die Gestaltung der vom Versicherungsunternehmen angebotenen Produkte und
deren Zusammenfassung zu einem Sortiment verstanden. Bestandteile der Absatzpro-
grammpolitik sind die Produktgestaltungspolitik und die Sortimentspolitik, in wel-
chen es gilt, MaBnahmen zur Minderung des moral hazards zu etablieren.

Besonders bei Haftpflichtversicherungen besteht ein grofer Zusammenhang
zwischen dem Verhalten des Versicherungsnehmers und dem Versicherungsschaden.
Das wird auch durch die Bezeichnung insurance against carelessness deutlich
(Parsons 2003). Im Zuge der evolutiondren Verhaltensanalyse konnte gezeigt
werden, dass der Mensch ein reziprokes Wesen ist und sich kooperative Verhal-
tensweisen nur entwickeln konnten, wenn die Wahrscheinlichkeit der erneuten
Interaktion hinreichend hoch ist. Auf dem deutschen Versicherungsmarkt stehen
609 Versicherungsunternehmen unter Bundesaufsicht (GDV 2008a). Davon sind 143
Versicherungsunternehmen in der allgemeinen Haftpflichtversicherung aktiv. Das
heift, die Wahrscheinlichkeit des erneuten Aufeinandertreffens des Versicherten auf
das Versicherungsunternehmen nach Ablauf des Vertrages betrigt nur ca. 0,7% und
wiirde bedeuten, dass die Zukunft relativ zur Gegenwart fiir den Versicherten einen
untergeordneten Stellenwert besitzt und somit die Motivation zur Defektion sehr
hoch ist. Tatsdchlich gibt es Indizien fiir einen Zusammenhang von Vertragsdauer
und Schadenquote (Alpar 2000).

Im Normalfall ist die Entscheidung fiir einen Versicherer nicht zufallsabhéngig.
Vielmehr ist sie die Konsequenz der Abwégung individueller Priferenzen. Ziel des
Versicherers sollte es daher sein, mit Hilfe des Absatzprogrammes langfristige Bin-
dungen mit den Versicherten zu etablieren, um so die Wahrscheinlichkeit erneuter In-
teraktionen signifikant zu steigern. Eine solche Bindung kann durch Verbundeffekte,
also durch das Nutzen moglicher Cross- oder Up-Selling-Potentiale, erreicht werden
(Wagner und Warmuth 2005). MaBigebliche Voraussetzung dafiir wire ein besonders
breites Sortiment an Versicherungs-, aber auch an Kapitalanlage- und sonstigen Pro-
dukten.

Zentrales Instrument der Absatzpolitik ist eine an den Kundenbediirfnissen
orientierte Produktgestaltung. Diese dient dem Aufbau langfristiger Beziehungen
und stellt somit, gemiBl den evolutioniren Kenntnissen iiber die Entwicklung
kooperativen Verhaltens, eine Grundvoraussetzung zur Minderung defektioniren
Verhaltens dar. Tatsédchlich kann festgestellt werden, dass es einen Zusammenhang
von Versicherungsbetrug und der Bindung an ein Unternehmen gibt (Meschkat und
Nauert 2008). Durch eine lingere Zusammenarbeit ist es moglich, dass sich die dem
Menschen inhédrente Verhaltensweise der Reziprozitit entfalten kann. Je linger und
damit auch je 6fter Menschen die Moglichkeit einer aktiven Zusammenarbeit pflegen
konnen, umso besser konnen sich ein belastbares Vertrauensverhiltnis und direkte
Reziprozitit entwickeln.

4.3.2 Pramienpolitik

Ein weiteres Instrument der Absatzpolitik ist die Primienpolitik. Die Pramienpolitik
ist das ,,Bestimmen der Preise fiir die abzusetzenden bzw. abgesetzten Versicherungs-
produkte (Farny 2006, S. 679) und ein Ansatzpunkt zur Bekdmpfung des moral
hazards. Sowohl die konomische Theorie als auch die Ergebnisse der ultimaten Ver-
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haltensanalyse postulieren die Minimierung des Interessenkonflikts zwischen dem
Versicherungsnehmer und dem Versicherungsunternehmen, um so das moralische
Risiko zu verkleinern. Eine solche Minimierung kann im Zuge der Pramienpolitik
stattfinden.

Ein Indiz fiir ausniitzerisches Verhalten kénnen iiberdurchschnittliche haufige und
hohe Schadenzahlungen darstellen. Der Versicherungsnehmer kann nun fiir die ho-
hen Schadenzahlungen mit der Erh6hung der Priamie, insbesondere der Risikopramie,
bestraft werden. Fiir den Versicherungsnehmer bedeutet dieses mogliche Resultat
seines Verhaltens die Verdnderung der personlichen Auszahlungsmatrix. Die Restrik-
tionen wiirde dessen Verhalten kurz- und langfristig fiir ihn unrentabel machen. Durch
eine effektive Pramienpolitik kann aber auch eine Belohnung des Versicherungsneh-
mers fiir kooperatives Verhalten stattfinden. Unterdurchschnittliche Schadenzahlun-
gen liber einen lingeren Zeitraum konnen darauf schliefen lassen, dass der Versi-
cherungsnehmer seinen Informationsvorsprung gegeniiber dem Versicherungsunter-
nehmen nicht ausnutzt. Die Senkung seiner Primie kann dieses Verhalten honorieren
und fiir die Zukunft dafiir sorgen, dass zwischen dem Versicherer und dem Versiche-
rungsnehmer kein Zielkonflikt besteht. Beide Malnahmen werden von den Versiche-
rungsunternehmen bereits eingesetzt. Uberdurchschnittlich hohe Schiden kénnen mit
Hochstufungen der Tarifklasse, beispielsweise in der Kfz-Haftpflichtversicherung,
bestraft und unterdurchschnittliche Schiden mit Schadenfreiheitsrabatten (Fiirsten-
werth und Weifl 2001) belohnt werden.

Diese Mallnahmen haben aber nur eine geringe Wirkung auf die bestehende Pro-
blematik (Nell 1993). Nach 6konomischer Begriindung wird erwartet, dass formal
institutionalisierte finanzielle Anreize einen positiven Einfluss auf das Verhalten des
Einzelnen haben. Analog verhilt es sich mit Bestrafungsmechanismen, welche zur
Reduzierung eines bestimmten Verhaltens fiihren sollen. Verhaltensokonomische
Untersuchungen présentieren hierzu ein differenziertes Bild. Grundlage ist dabei
die Hypothese, wonach sich der Mensch zu einem reziproken Wesen entwickelt hat
und de facto der homo reciprocans an die Stelle des homo oeconomicus tritt (Gobel
und Ortmann 2007). Ausgangspunkt der verhaltensokonomischen Uberlegungen
ist der dem Menschen inhirente starke Gerechtigkeitssinn. Dieser sorgt zu einer
kritischen Hinterfragung der institutionellen Belohnungs- und Bestrafungsstrategien
(West et al. 2007b). Anders als in der Okonomie postuliert, konnen sich deswegen
institutionalisierte finanzielle Anreize und Sanktionen aus verhaltensorientierter
Sicht kontraproduktiv auf die Kooperationsbereitschaft des Menschen auswirken
(Gneezy und Rustichini 2000).

Aufgrund der dem Menschen inhédrenten reziproken Verhaltensweisen sollte
eine iliber die gesamte Vertragsdauer kontinuierliche Primiendifferenzierung als
Belohnungs- oder Bestrafungsinstrumentarium mit Bedacht eingesetzt werden.
Finanzielle Strafen konnen zwar abschreckend wirken, aber auch negative Effekte
haben. Diese negativen Effekte konnen sowohl bei geringen als auch bei hohen fi-
nanziellen Sanktionen auftreten. Es kann sich daher als erfolgreicher erweisen, durch
eine grofziigige Pramienpolitik im Vorfeld auf die Reziprozitit des Menschen zu
vertrauen und so dessen defektionédres Verhalten einzuschrianken. Fehr et al. (1997)
haben diese These mit dem Ergebnis untersucht, dass GroBziigigkeit im Vorfeld zwar
das Ausnutzen von Informationsasymmetrie nicht vollstandig verhindern kann, es im
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Grofteil der betrachteten Fille aber nicht zu einem vollstandigen Opportunismus sei-
tens der Individuen des Kollektivs kommt, d. h. sie verhalten sich tendenziell so, wie
es die evolutionire Kooperationsforschung erwarten lédsst. Fehr und Géchter (2000a)
haben die Auswirkung von Strafe und Belohnung experimentell iiberpriift und dabei
festgestellt, dass das Vertrauen auf Reziprozitit ein wirkungsvolleres Instrument als
Belohnung und Strafe darstellen kann. Strafen und finanzielle Anreize kénnen zum
Teil sogar reziproke Verhaltensweisen eliminieren. Diese Kenntnisse konnen aber
nicht nur in der Primienfestsetzung, sondern sollten in allen Ex-ante-Leistungen des
Versicherungsunternehmens umgesetzt werden.

4.3.3 Servicepolitik

Bestandteile der Service- oder Kundendienstpolitik sind alle Leistungen des Versiche-
rungsunternehmens, die nicht vertraglich vereinbarte Hauptleistungen des Versiche-
rungsgeschifts sind, sondern zusitzlich gewihrt werden (Farny 2006). Die Service-
politik ist integraler Bestandteil der Absatzpolitik und kann in einem gewissen Mafle
als Teil des Absatzverfahrens angesehen werden. Servicemafinahmen kdnnen nach
dem Durchfiihrungszeitpunkt klassifiziert werden. Es wird Service vor und bei Ver-
tragsabschluss, Service wihrend der Vertragsdauer und Service im Versicherungsfall
unterschieden. Zu jedem Zeitpunkt stehen dem Versicherungsunternehmen Mafnah-
men zur Verfiigung, die eine kundenorientierte Absatzpolitik ermoglichen konnen.

Die Servicepolitik kann vor dem Hintergrund der Erkenntnisse der ultimaten Ver-
haltensanalyse ein wirkungsvolles Instrumentarium zur Minderung ausniitzerischer
Verhaltensweisen auf Kundenseite darstellen. Eine schwerpunktmifige Servicepoli-
tik mit Maflnahmen vor Vertragsabschluss und wihrend der Vertragsdauer kann vom
Versicherungsnehmer als reziproke Vorleistung interpretiert werden und so Auswir-
kung auf den Eintritt des Versicherungsfalles und dessen Hohe haben. Ein guter Ser-
vice vor Schadeneintritt kann den Versicherungsnehmer dahingehend beeinflussen,
auf eine aktive Schadenverhiitung zu achten oder auf betriigerische Handlungen zu
verzichten.

Wie erlédutert, konnte Reziprozitit evolvieren, da Individuen vorzugsweise mit je-
nen Subjekten agieren, die in der Vergangenheit vollstindig reziproke Verhaltenswei-
sen gezeigt haben (Rohl et al. 2007). Vor diesem Hintergrund kann ein guter Service
im Versicherungsfall dem Versicherungsunternehmen zur Bildung einer positiven Re-
putation verhelfen. Malnahmen wie Schadenschnelldienste oder Hilfsdienste zum
Schutz versicherter Sachen kénnen vom versicherten Individuum als Gegenleistung
fiir seine Pramienzahlung interpretiert werden, die iiber die reine Schadenleistung hi-
nausgeht. Diese Leistungen kénnen nun zu einer Reputationssteigerung des Versiche-
rungsunternehmens und zu einer in der Zukunft kooperativeren Verhaltensweise des
Versicherungsnehmers fiihren. Wenn dem Individuum Reziprozitit unterstellt wird,
so wird es die Leistungen des Versicherers mit Verzicht auf Ausnutzung des Infor-
mationsvorsprungs zuriickzahlen. Ein Umstand, der zu einem gewissen Maf3e auch
experimentell belegt ist (Fetchenhauer 1998) und besonders im Zusammenhang mit
dem Service nach dem Schadenfall auftritt.

Wichtig bei den Maflnahmen der Absatzpolitik im Allgemeinen und der Service-
politik im Speziellen ist es, dem Versicherungsnehmer eine Diskriminierung des Ver-
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sicherers zu ermoglichen. Was bei dem Versicherungsunternehmen durch das Zuriick-
greifen auf technologische und organisatorische Elemente wie den Einsatz von Data-
warehouses oder Uniwagnis erreicht wird, geschieht bei dem Versicherungsnehmer
durch seine kognitiven Fihigkeiten. Die Wiedererkennung des Gegeniibers und die
Erinnerung an dessen Transaktionsgeschichte stellen die Voraussetzung fiir die Eta-
blierung kooperativen Verhaltens und den Aufbau von Reputation dar. Im Zusam-
menhang mit dem sozialen Gehirn des Menschen scheint es daher wichtig, dass der
Interaktionspartner ,,Versicherung® ein menschliches Gesicht bekommt. Die Diskri-
minierung auf Kundenseite kann dadurch erreicht werden, dass jedem Versicherten
ein zentraler Ansprechpartner zugeordnet wird und dieser auch iiber die verschiede-
nen Prozesse erhalten bleibt. Experimente von Abric (1982) deuten darauf hin, dass
eine subjektive Reprisentation einer Institution positiven Einfluss auf das koopera-
tive Verhalten des interagierenden Kollektivs besitzt. Die subjektive Wahrnehmung
der potentiell betrogenen Institution beeinflusst die allgemeine Einstellung zu einem
Betrug dieser Institution.

4.3.4 Kommunikationspolitik

Kommunikationspolitik bezeichnet ,,die Gestaltung der Informationen, die das Versi-
cherungsunternehmen an seine generelle Umwelt und an einzelne Umweltsegmente
abgibt™ (Farny 2006, S. 699). Wichtiger Bestandteil der Kommunikationspolitik ist
die Offentlichkeitsarbeit. Sie hat die systematische Pflege der Beziehungen zur Um-
welt des Versicherungsunternehmens zur Aufgabe. Durch sie soll Verstindnis fiir des-
sen Ziele und Aktivititen hervorgebracht und Vertrauen begriindet werden.

Wie dargelegt, hat sich der Mensch im Laufe der Evolutionsgeschichte zu einer
reziproken Spezies entwickelt. Das Prinzip Versicherung basiert auf genau dieser
Verhaltensweise: Durch die Vorleistung einer Pramienzahlung erhilt der Versi-
cherungsnehmer den Versicherungsschutz. Das moralische Risiko kann nun dadurch
entstehen, dass das reziprok veranlagte Individuum als Gegenleistung nicht den
Versicherungsschutz, sondern nur die Schadenzahlung ansieht. Abhilfe kann hier
eine konsequente Kommunikationspolitik schaffen. Indem das Prinzip Versicherung
der Offentlichkeit kommuniziert wird, kann Verstindnis bei den Versicherten
geschaffen und durch die daraus resultierende positive Reziprozitit das moralische
Risiko gemindert werden. Wie dargelegt, hat sich die Manipulation zu kooperativen
Verhaltensweisen als effektiv gegen ausniitzerisches Verhalten erwiesen. Die Wir-
kung, die Manipulation durch Offentlichkeitsarbeit auf opportunistisches Verhalten
aufgrund von Informationsasymmetrie besitzt, l4sst sich gut an einer Initiative der
Londoner Verkehrsbetriebe sehen. Eine aktive Kommunikationspolitik iiber die
Risiken des Schwarzfahrens und dessen Bedeutung fiir die Allgemeinheit konnte die
Anzahl der Delikte signifikant senken (Schweizer Riick 1993).

Ein dhnliches Vorgehen wire nun fiir die Versicherungswirtschaft ratsam. Die
Offentlichkeitsarbeit miisste priméir die Kommunikation des Prinzips Versicherung
beinhalten. Im Firmenkundengeschift kann dies sogar individuell mittels personli-
cher Schulungen der Versicherungskunden passieren. Dem versicherten bzw. zu ver-
sichernden Individuum sollte erldutert werden, dass die Gegenleistung fiir die Zah-
lung einer Versicherungspriamie im Erhalt von Versicherungsschutz liegt. Geméaf3 der
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evolutiondren Verhaltensforschung wiirden die Individuen aufgrund der ihnen inhé-
renten Reziprozitit zu einem gewissen Malle auf betriigerisches Verhalten verzich-
ten. Diese Verhaltensweise kann noch verstirkt werden, indem den Individuen die
individuellen und die gemeinschaftlichen Vorteile der Reziprozitit nahegebracht wer-
den. Betriigerisches Verhalten wird bei der Berechnung der Primie nicht einkalkuliert
und fiihrt so zu einer direkten individuellen Belastung fiir den Versicherungsnehmer.
Gleichzeitig untergribt es den Grundgedanken der Solidaritit, welches dem Prinzip
Versicherung inhérent ist. Offentlichkeitsarbeit, die die Gemeinhilfe als Ziel der Ver-
sicherung kommuniziert, sollte so aufgrund der Prosozialitit und des Gerechtigkeits-
sinnes des Menschen (Gintis 2000) zu einer Reduktion defektionérer Verhaltenswei-
sen fiithren.

Die Bedeutsamkeit von Offentlichkeitsarbeit und Kommunikationspolitik kann an-
hand verhaltensokonomischer Experimente dargelegt werden. Einige Studien las-
sen vermuten, dass Entscheidungen von Personen stark von der Art der Présenta-
tion abhingig sind. Dieser Zusammenhang ist auch in der Versicherungswirtschaft
existent (Schoemaker und Kunreuther 1979). Eine durchdachte Kommunikationspo-
litik kann diesen Effekt ausnutzen und das Verhalten des Versicherungsnehmers zu
einem gewissen Mafe steuern. Kurz- und mittelfristige Malnahmen scheinen dabei
allerdings unfruchtbar zu sein. Es ist davon auszugehen, dass Wahrnehmungsverzer-
rungen verhéltnismaissig stabil sind (Theil 2002). Eine aktive Kommunikationspoli-
tik, die die im Menschen evolvierten Verhaltensweisen in besonderem Maf3e beriick-
sichtigt, sollte daher einen dauerhaften Bestandteil der Absatzpolitik darstellen.

5 Ausblick

Durch sich stidndig verdndernde Rahmenbedingungen und den zunehmenden Markt-
und Wettbewerbsdruck sind die Versicherer gezwungen, die Kosten- und Preis-
struktur zu optimieren. Das moralische Risiko stellt fiir beides eine direkte Gefahr
dar. Moral hazard fiihrt zu einer Erhohung der Schadenzahlungen, des grofiten
Kostenblocks der Versicherungsunternehmen, und indirekt zu einem Anstieg der
Risikoprdmie und somit zur Verteuerung der Versicherungsprodukte. Aufgrund des
erhohten Preis- und Kostendrucks werden Mallnahmen zur effektiven Bekampfung
des moralischen Risikos in der Versicherungswirtschaft an Gewicht gewinnen. Es ist
davon auszugehen, dass in den nichsten Jahren eine Entwicklung dahingehend statt-
finden wird, bestehende Ansitze weiter zu verbessern und neue Theorien zur Hand-
habung der Problematik zu etablieren. Tiefgehende verhaltensorientierte Ansitze,
die nicht nur beobachtetes Verhalten und Wirkursachen, also das Wie menschlichen
Handelns beriicksichtigen, sondern die auch dessen urspriingliche Zweckursache,
das Warum bestimmter Verhaltensweisen, analysieren, diirften dabei eine immer
stirkere Beachtung finden und vermutlich in den Mittelpunkt dieser Maflnahmen
riicken.

Open Access Dieser Artikel wird zu den Bedingungen der ,, Creative Commons Attribution Noncommercial
License* zur Verfiigung gestellt. Damit ist eine nichtkommerzielle Nutzung, Verbreitung und Vervielfiilti-
gung erlaubt, sofern die Autoren des Artikels und die genaue Quelle angegeben sind.
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