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Wissenswert: Traue niemals einem Taxifahrer. Ein Versuch in Athen zeigt, dass fast jeder zweite teure
Umwege fahrt. Fur Okonomen, die Vertrauensgiiter untersuchen, ist das eine kostbare Information.

Johannes Pennekamp
Dissseldorf

achten Sie in einer fremden
D Stadt auch schon mal, ihr Ta-

xifahrer wihlt nicht den
schnellsten, sondern den fiir ihn lu-
krativsten Fahrtweg? Dann haben
Sie wahrscheinlich richtig gelegen.
In einer Feldstudie zeigt ein vierkop-
figes Forscherteam um den Innsbru-
cker Verhaltenstkonomen Matthias
Sutter: Taxifahrer fahren oft Um-
wege und rechnen bewusst zu viel
ab. Besonders auf ortsfremde Kun-
den haben sie es abgesehen, schrei-
ben die Autoren in ihrer heute er-
scheinenden Studie ,What drives
Taxi Drivers?“.

Die Okonomen zeigen mit dem
Feldversuch, dass Menschen Infor-
mationsvorteile bewusst ausnuizen.
Um das zu iiberpriifen, schickte das
Forscherteam  drei  Testkunden
kreuz und quer durch die grie-
chische Hauptstadt - und scheute da-

bei keinen Aufwand: Ausgeriistet
mit GPS-Gerdten, die ihre Routen me-
tergenau dokumentierten, legten
die jungen Minner auf insgesamt 174
Fahrten 2200 Kilometer zuriick und
verbrachten 63 Stunden in Taxis.

Um herausfinden zu kinnen, ob
die Fahrer Ortsfremde oder Wohlha-
bende iibermifig abzocken, ,muss-
ten wir die Taxifahrer gewisserma-
fen manipulieren®, erkldrt Sutter.

Die Testkunden, die sich in kurzen
zeitlichen Abstinden vom selben
Startpunkt zu denselben Zielen brin-
gen lielen, schliipften deshalb in un-
terschiedliche Rollen: Einer sprach
Englisch, der Zweite gab sich als Grie-
che ohne Athener Ortskenntnisse
aus, der Dritte tat so, als sei er Einhei-
mischer. Thre Kleidung variierte zwi-
schen teurem Anzug und Freizeit-
dress.

.Die Ergebnisse haben all unsere
Vermutungen bestitigt”, bilanziert
Sutter. Bei fast jeder zweiten Tour

legte der Fahrer einen Umweg von
durchschnittlich einem Kilometer
ein. Und etwa jeder zehnte Fahrer
berechnete mehr, als der Einheitsta-
rif vorschreibt, und schlug im
Schnitt 4,30 Euro auf.

»Dle Fahrer haben
also ganz bewusst
darauf reaglert,

mit wem sle es zu tun
hatten.”

Matthias Sutter
Universitat Innsbruck

Fiir die Forscher besonders interes-
sant: Bei dem englischsprachigen
Kunden legten die Fahrer besonders
hiufig eine Extraschleife ein, so dass
er im Schnitt eine Minute linger un-
terwegs war als der Einheimische.
Zudem schummelten die Fahrer bei
dem Fremden viermal hiufiger beim
Fahrpreis. Und - auch wenn die Diffe-
renzen gering ausfielen - der Anzug-

triger zahlte im Schnitt mehr als der
Kunde in Jeans und T-Shirt. ,Die Fah-
rer haben also ganz bewusst darauf
reagiert, mit wem sie es zu tun hat-
ten®, sagt Sutter, einer der for-
schungsstirksten Okonomen im
deutschsprachigen Raum.

Fiir Okonomen, nicht nur fiir Ur-
lauber, sind diese Ergebnisse rele-
vant: Sie demonstrieren, wie sich
Menschen verhalten, wenn sie mit so-
genannten Vertrauensgiitern han-
deln - wenn also der Verkiufer mehr
iiber das Produkt weiff als der
Kunde. Experimentelle Wirtschafis-
forscher wie Sutter gehen davon aus,
dass Menschen ihre Wissensvor-
spriinge in solchen Konstellationen
gezielt einsetzen.

Welche Folgen ungleich verteilte
Informationen haben - beispiels-
weise zwischen Arzt und Patient
oder Automechaniker und Werkstatt-
besucher - ist bislang aber wenig un-
tersucht. Und das aus gutem Grund:

+Wer kann schon sagen, ob eine Au-
toreparatur wirklich notwendig war
oder noch hiitte warten konnen?”,
fragt Sutter. Beim Taxifahren ist die
Sache einfacher: Wir kinnen die
Uberbehandlung eindeutig nachwei-
sen”, sagt Sutter. Offensichtlich
gelte: Je geringer die Wahrscheinlich-
keit, entdeckt zu werden, desto be-
triigerischer handeln Menschen.
Kritik daran, dass die Tests ausge-
rechnet in Griechenland stattfan-
den, einem Land, das nicht gerade
fiir gewissenhaften Umgang mit Geld
bekannt ist, ldsst Sutter nicht gelten:
+Es gibt keinen Anlass zu vermuten,
dass wir in Wien andere Ergebnisse
bekommen hitten.”
,What Drives Taxi Drivers? A Field Ex-
periment on Fraud in a Market for Cre-
dence Goods", von Matthias Sutter et
al., IZA Discussion Paper No. 5700
(Mai 2011)
Kostenloser Download der Studie:
http:/ftp.iza.ora/dpS700.pdf



