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Das Portal fiir den Wirtschaftsunterricht

Wir sind keine rationalen
Nutzenmaximierer -
Erkenntnisse der Verhaltensokonomie

Rational oder irrational? Egoistisch und nutzenmaximierend oder altruistisch und an Fairness orientiert? Stabil in seinen
Vorlieben oder sprunghaft und situationsabhdngig in seinen Wiinschen? Mit diesen Gegensatzpaaren kdnnte man —
sicherlich grob vereinfacht und methodisch verkirzt — die Unterschiede zwischen dem ¢konomischen Standardmodell
des Homo oeconomicus und den experimentellen Erkenntnissen der sogenannten Verhaltensockonomik (,behavioral
economics”) pointiert darstellen. Wie sich der Mensch in 6konomischen Entscheidungssituationen verhdlt, ist die
gleichlautende Kernfrage in beiden Ansdtzen. Die Antworten dagegen fallen, zumindest in Teilen, unterschiedlich aus.
Doch sind die Ergebnisse der Verhaltensokonomik geeignet, das Homo oeconomicus-Modell zu verwerfen?

In dieser Unterrichtseinheit werden den Schilerinnen und Schilern tber eigens dafir produzierte Animationsvideos
zwei zentrale experimentelle Erkenntnisse der Verhaltensokonomik vorgestellt. Auf diese Weise erschlieRen sie sich
Erklarungen fur das menschliche Verhalten in Entscheidungssituationen und diskutieren das Verhaltnis zwischen der
Verhaltensokonomik und dem klassischen Modell des Homo oeconomicus.

Uberblick
Themenbereich Grundlagen 6konomischen Handelns = Verhaltensékonomie
Vorwissen Knappheit, Grundlagen der 6konomischen Verhaltenstheorie (Homo oeconomicus,
Kosten-Nutzen-Analyse, Opportunitdtskosten)
Zeitbedarf 2 -3 Unterrichtsstunden
Methoden Positionslinie
Kompetenzen Die Schiilerinnen und Schiiler ...
+ erldutern zentrale experimentelle Ergebnisse der sogenannten Verhaltensékonomik (,behavioral
economics”) an Beispielen.
+ erkldren bestimmende Unterschiede zwischen den Modellannahmen des Homo oeconomicus und
verhaltensékonomischen Erkenntnissen.
+ begriinden, ob das Homo oeconomicus-Modell durch Erkenntnisse der Verhaltensékonomik ersetzt
bzw. inwieweit es erweitert werden sollte.
Schlagworte Besitztumseffekt, Diktatorspiel, Fairness, Homo oeconomicus, Verhaltensékonomie, Verlustaversion
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Wir sind keine rationalen Nutzenmaximierer — Erkenntnisse der Verhaltens6konomie

Der Beitrag der Verhaltensokonomie zu wirtschaftlichen
Entscheidungssituationen

Die Erkenntnisse der Verhaltensokonomik (,behavioral economics”) sind ein notwendiges Korrektiv fur ein
Verstdandnis des Homo oeconomicus-Modells, das sich seine Urheber in dieser Form iberhaupt nicht gedacht
hatten. Zur Erinnerung: Das Modell des Homo oeconomicus nimmt an, dass Menschen in wirtschaftlichen
Entscheidungssituationen die Alternativen nach Praferenzen hierarchisieren kénnen und dann die bevorzugte
Alternative rational anstreben. Dabei versuchen sie, ihren Nutzen (ihr Wohlbefinden) stets zu maximieren.
Ausgeblendet werden dabei bewusst soziale Interaktionen der Personen. Es wird angenommen, dass jede
Person unbeeinflusst und unabhdngig von anderen entscheidet (methodologischer Individualismus).

Mit diesem okonomischen Entscheidungsmodell sollte urspringlich gar nicht die Wirklichkeit beschrieben
werden (deskriptives Modell). Es diente vielmehr dazu, ,zu definieren, wie ideales Entscheidungsverhalten
aussieht und was in Mdrkten passieren wirde, wenn sich alle Marktteilnehmer entsprechend verhalten wir-
den” (Bauer / Koth 2014, 21). Allerdings wurde aus dem normativen Konstrukt ,Homo oeconomicus” mit der
Zeit unbewusst der Tendenz nach eine vermeintliche Beschreibung dessen, wie sich Menschen tatsachlich
verhalten, wenn sie vor Alternativen gestellt werden. Aus einer idealtypischen Modellannahme wurde ein
vermeintlich empirisches Modell.

Die Vertreter der Verhaltens6konomik basieren — anders als die des Standardmodells - ihre Erkenntnisse
zum Verhalten von Menschen in wirtschaftlichen Entscheidungssituationen auf mehr oder weniger reali-
tdtsnahen Experimenten. Denn es war ihnen aufgefallen, dass eine Vielzahl von Personen in der Realitat
okonomisch gesehen tendenziell irrational entschieden. Im Zuge ihrer Forschungen kamen sie zu mindes-
tens drei interessanten Ergebnissen, durch die Zweifel an der durchgdngigen Rationalitditsannahme des
Homo oeconomicus-Modells geweckt wurden: Erstens orientieren sich Menschen in Verteilungsfragen nicht
nur und oft nicht einmal primar an eigener materieller Nutzenmaximierung, sondern (auch) an Fairness-
Abwadgungen. Anthropologisch lieRe sich dies aber immerhin damit begriinden, dass durch das Ablehnen

L unfairer” Verteilungsangebote ein mittelfristiger Uberlebensvorteil entsteht. Denn in sozialen Zusammen-
hdngen stiftet Fairness Zusammenhalt und erhoht die Chance, dass man in anderen Situationen von der
Solidaritdt anderer profitiert. AuBerdem konnten Teilungsangebote an ein Gruppenmitglied hoher ausfallen,
je vehementer es das als zu niedrig empfundene Angebote ablehnt. Zweitens missen Menschen — wegen
der vielen tdglich zu treffenden ckonomischen Entscheidungen - die Entscheidungskomplexitdt reduzieren.
Demnach wirden nicht alle Alternativen abgewogen, also nicht unbedingt rationale Praferenzen gebildet,
sondern nach Alltagsheuristiken und unreflektierten Uberzeugungen ausgewdhlt. Drittens wiirden Men-
schen dazu tendieren, sich fiir den kleineren Vorteil in der Gegenwart zu entscheiden, anstatt auf den
groReren Vorteil in der Zukunft zu warten. Damit zusammenhdngend verfligen nur wenige Menschen Gber
das MaR an Selbstkontrolle, das ihnen das (deskriptiv verstandene) Homo oeconomicus-Modell unterstellt.

Aufgrund dieser Uberlegungen stellt sich die Frage, ob die Vorstellung eines Homo oeconomicus als
Grundlage fir politische und unternehmerische Entscheidungen nicht aufgegeben oder zumindest deutlich
modifiziert werden sollte. Dabei ist — neben der 0.g. modelltheoretischen Uminterpretation - allerdings zu
bedenken, dass die Anwendung des Homo oeconomicus-Modells bereichsweise nicht selten zu plausiblen
und wirklichkeitsnahen Ergebnissen fihrt, ohne dass groRer experimenteller Aufwand zur Datenerhebung
notwendig ist. Insofern scheint es geboten, die Erkenntnisse der Behavioral Economics dazu zu nutzen,
Erkldarungen fir das menschliche Entscheiden in 6konomischen Alternativsituationen zu finden, in denen
das klassische Modell keinen oder zu geringen Erklarungswert hat, und damit das Standardmodell bedarfso-
rientiert zu erganzen statt es zu ersetzen.
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Literaturhinweise:
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Bauer, Florian / Koth, Hardy (2014): Der unverninftige Kunde. Mit Behavioral Economics Entscheidungen
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Die SuS wiederholen/vertiefen
die Grundannahmen des

0konomischen Standardmodells

(Homo oeconomicus) mithilfe
von vier Bildimpulsen.

Die SuS sehen die
Animationsvideos zum
Ultimatumspiel / Diktatorspiel
und zum Besitztumseffekt / zur
Verlustaversion.

Sie bilden Hypothesen zu

den Ursachen der Effekte /
Ergebnisse und diskutieren
diese.

M1
Das Modell des Homo
oeconomicus

Film:
Das Ultimatum und
Diktatorspiel

Arbeitsblatt: Das
Ultimatumspiel - Was
wiirdest Du tun?

Film:
Besitztumseffekt und
Verlustaversion

Arbeitsblatt:
Besitztumseffekt —
Wie wiirdest du dich
entscheiden?

Aufgabe 1 koénnte als
vorentlastende Hausaufgabe
gegeben werden, um in der
Stunde mehr Erarbeitungszeit
zu haben.

M1 ist als fakultativ
anzusehen, falls die SuS
Auffrischung zum Homo
oeconomicus-Modell
bendtigen.

Falls die SuS mit einem
Bildimpuls Schwierigkeiten
haben sollten, konnten die im
Lésungsteil bereitgestellten
LHilfskarten” eine
Unterstiitzung sein.

Der Film ,Besitztumseffekt
und Verlustaversion” ist als
Binnendifferenzierung flr
leistungsstdrkere Schiiler
geeignet.

Einsatzszenarios:

1. Beide Filme im Plenum
Im Plenum: Nach der
jeweiligen Frage sollte die
Lehrkraft den Film stoppen.
Die SuS werden dann
aufgefordert, zundchst

ihre eigene Einschdtzung
abzugeben, bevor der Film
weiter abgespielt und die
Ergebnisse der Experimente
gezeigt werden.

2. Arbeitsteilig in den
jeweiligen Gruppen.
Die Filme kénnen auch im
Computerraum oder auf den
mobilen Endgerdten der SuS
angeschaut werden. Dann
besteht die Moglichkeit,
arbeitsteilig zu verfahren.
Auch in diesem Szenario
sollten die SusS die Filme
nach der jeweiligen Frage
stoppen und in der Gruppe
ihre eigenen Einschdtzungen
diskutieren und notieren,
bevor der Film weiter
abgespielt und die Ergebnisse
der Experimente gezeigt
werden.
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15' Erarbeitung II

2. Unterrichtsstunde

Die SuS erschlieRen
Erkldrungen fur die

filmisch dargestellten Effekte /
Ergebnisse. Sie vergleichen ihre

Anfangsvermutungen
mit diesen Erklarungen.

Wir sind keine rationalen Nutzenmaximierer — Erkenntnisse der Verhaltens6konomie

M2
Warum fair statt
egoistisch?

M3
Warum kleben Menschen
an ihrem eigenen Besitz?

Partnerarbeit / in
Kleingruppen

Je nach Einsatz der Filme

(einer, beide; arbeitsgleich,
arbeitsteilig) erfolgt die
Textauswahl / -zuweisung.

10' Sicherung
20' Erarbeitung Il
15' Vertiefung
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Die Sus stellen ihre Ergebnisse

Vor.

Die SuS nehmen weitere
zentrale Erkenntnisse der
Verhaltensékonomik zur
Kenntnis und konkretisieren
sie an eigenen Erfahrungen /
Erlebnissen.

Die SuS begriinden, wann
bzw. an welchen Stellen

die Erkenntnisse der
Verhaltensékonomik geeignet
sind, das Standardmodell

des Homo oeconomicus zu
ergdnzen.

M4
Weitere Erkenntnisse der
Verhaltensékonomik

M5

Ist es Zeit fiir den Abschied
vom Homo oeconomicus-
Modell?

Maoglich ist eine zentrale
Vorstellung im Plenum
oder eine dezentrale in
neu zusammengesetzten
Gruppen.

Besprechung (Partnerarbeit
oder Gruppenarbeit)

Arbeitsteilung moglich:
Sitznachbarn erldutern
jeweils nur ein
Forschungsergebnis.

Unterrichtsgesprach

Methode:
Positionslinie
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M1 Das Modell des Homo oeconomicus

Um das Verhalten von Menschen in 6konomischen Entscheidungssituationen erkldren und voraussagen zu
konnen, wird hdufig das klassische Modell des Homo oeconomicus zu Grunde gelegt, da es auch als das
Grundmodell bezeichnet wird. Dieses Modell folgt verschiedenen Pramissen (= Grundannahmen).

5 Jahre 30 Jahre

Wir
wirden diese
Entscheidung
treffen .

Da hab ich
gut was
rausgeholt!

entscheide allein!

Ci0o€)

Aufgabe

Betrachten Sie die vier Bildimpulse und beschreiben Sie die dargestellten Pramissen (Grundannahmen)
des Homo oeconomicus-Modells.
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Das Ultimatum- und Diktatorspiel

Aufgabe

© Joachim

In dem Animationsvideo werden zwei klassische Experimente der Verhaltensékonomik vorgestellt: das Ul-
timatum- und das Diktatorspiel. Nach einer kurzen Beschreibung der Versuchssituation wird das Publikum
aufgefordert, sich in die Rolle der Spielenden zu versetzen und zunachst eine eigene Einschdtzung abzuge-
ben. AnschlieRend zeigt der Film die Ergebnisse der 6konomischen Experimente.

Arbeitsblatt: Das Ultimatumspiel - Was wiirdest du tun?

Hinweis:

Stoppen Sie den Film
bei den jeweiligen
Zeitangaben.

.Welche Aufteilung der
10 EUR schldgst du vor?“
(00:47 min)

,und bei welcher
Aufteilung wiirdest du als
Empfanger ablehnen?”
(00:52 min)

,Wie ist dieses Verhalten
zu erklaren?”
(01:18 min)

,Wie wiirdest du
dich dann als Sender
entscheiden?”
(01:40 min)

Personliche Erklarung Film / Diskussion in der
Einschdtzung Ergebnisse Gruppe
Ultimatumspiel

n a) Beantworten Sie die vier im Film gestellten Fragen und notieren Sie jeweils Ihre Einschdtzungen,
bevor Sie den Film weiter ansehen. Die Zeitangaben in Klammern bieten Ihnen eine Orientierung.

b) Vergleichen Sie die Ergebnisse des Ultimatumspiels mit Ihren eigenen Einschdtzungen.

¢) Stellen Sie begriindete Vermutungen dazu an, warum Menschen in Verteilungssituationen ,,unfaire”
Angebote ablehnen.

Herz Stiftung
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E Besitztumseffekt und Verlustaversion

Welchen Verkaufspreis wiirden Menschen fir ein Gut verlangen, das sie besitzen? Und welchen Preis
waren sie bereit, flr ein Gut in vergleichbarer Qualitdt zu bezahlen? In dem Animationsvideo wird ein klas-
sisches Experiment der Verhaltensdkonomik gezeigt, das sich mit diesen Fragen beschdftigt. Nach einer
kurzen Beschreibung der Versuchssituation wird der Zuschauer aufgefordert, sich in die Rolle der einzel-
nen Akteure zu versetzen und zunachst eine eigene Einschdtzung abzugeben. AnschlieRend zeigt der Film
die Ergebnisse des 6konomischen Experiments.

Arbeitsblatt: Besitztumseffekt — Wie wiirdest du dich entscheiden?

Hinweis: Personliche Erklarung Film Diskussion in der
Stoppen Sie den Film Einschdtzung Gruppe

bei den jeweiligen

Zeitangaben.

1 ,Flr welchen Betrag
wiirdest du deinen Beutel
verkaufen?”

(00:24 min)

2 ,und flr welchen Betrag
warst du als Schiler der
anderen Jahrgangsstufen
bereit, den Beutel zu
kaufen?“

(00:30 min)

3 ,Wie unterscheiden sich
die beiden Betrage?“
(00:35 min)

4 ,Wie kann man erklaren,
dass die Beutelbesitzer
einen deutlich héheren
Preis fordern als die
Nichtbesitzer bereit sind
zu zahlen?“

(01:02 min)

Vervollstindigen Sie die Sitze:
Besitztumseffekt bedeutet

Verlustaversion bedeutet

Aufgabe
B a) Beantworten Sie die im Film gestellten Fragen und notieren Sie jeweils lhre Einschdtzungen, bevor Sie
den Film weiter ansehen. Die Zeitangaben in Klammern bieten Ihnen eine Orientierung.
b) Geben Sie den ,Besitztumseffekt” und die ,Verlustaversion” in eigenen Worten wieder.

¢) Stellen Sie begriindete Vermutungen dazu an, warum es zum ,Besitztumseffekt” und zur ,Verlustaver-
sion” kommt.

© Joachim Herz Stiftung 8
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Warum fair statt egoistisch?

[Eline groR angelegte anthropologische Studie [hat]
nicht weniger als 15 Stammesgesellschaften aus vier
Kontinenten untersucht. Dabei ergaben sich doch eini-
ge messbare Unterschiede beim Verhalten im Ultima-

s tum-Spiel. Wahrend etwa bei den Machiguenga, einem
Stamm im Amazonas-Becken, das mittlere Angebot um
einiges niedriger als in westlichen Zivilisationen lag -
ndmlich bei 26 statt bei 45 Prozent —, boten viele Mitglie-
der der Au-Insulaner aus Neuguinea mehr als die Halfte

10 der Gesamtsumme. Kulturelle Traditionen beim Schen-
ken und die starken Verpflichtungen beim Annehmen
von Geschenken spielten bei manchen Gesellschaften
eine wichtige Rolle. Die Au etwa lehnten allzu grozigi-
ge Angebote ebenso ab wie allzu geringe. Doch trotz all

1s dieser kulturellen Variationen war das Resultat stets weit
entfernt von dem, was eine rationale Analyse des Verhal-
tens von eigennitzigen Spielern vorhersagen wirde [...].
Im entschiedenen Gegensatz zur bloRen Maximierung
des eigenen Einkommens legen die meisten Menschen

-0 Uberall auf der Welt hohen Wert auf Fairness. [...]

Warum messen wir der Fairness einen derart hohen
Wert bei? [...] Ein [...] Erklarungsversuch geht davon aus,
dass unsere Vorfahren den Schutz einer starken Gruppe
brauchten. Das Uberleben von Gruppen von Jagern und

s Sammlern hangt von den Fahigkeiten und Starken ihrer
Mitglieder ab. Daher muss jedem das Wohlergehen der
anderen wichtig sein. Doch erkldrt dieses Argument bes-

Die Ubernahme von am Markt beobachteten / ver-
muteten hohen Preisen als eigene Mindestpreise, ohne
dabei an die Opportunitdtskosten der eigenen Nicht-
nutzung des Gutes zu denken, erscheint wenig rational

s und passt nicht in das Bild eines ,Homo oeconomicus".
[...] Die Besitzer [...] sind nicht bereit ihre[n] [Beutel mit
Schullogo zu einem] niedrigen Preis zu ,verschleudern”
[..]. Den Verkauf zu einem als ,unfair” erachteten Preis
werden sie dann verweigern, selbst wenn ihnen dadurch

© Joachim Herz Stiftung
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tenfalls, weshalb so viele Angebote hoch ausfallen, und
nicht, warum allzu geringe Angebote ausgeschlagen wer-
50 den.

Kirzlich haben zwei von uns (Nowak und Sigmund)
zusammen mit Karen Page vom Institute for Advanced
Study in Princeton (New Jersey) ein evolutiondres Modell
vorgeschlagen, das eine andere Antwort nahe legt. Unser
emotionaler Apparat ist durch Jahrmillionen des Zusam-
menlebens in kleinen Gruppen gepragt. Dort weil man
meist viel voneinander. Wir sind also nicht auf strikte Ano-
nymitat eingestellt, sondern darauf, dass unsere Freunde,
Kollegen und Nachbarn unsere Entscheidungen erfahren.

Wenn andere wissen, dass ich mich mit einem kleinen
Anteil zufrieden gebe, so werden sie dadurch verlockt,
mir niedrige Angebote zu machen. Wenn hingegen be-
kannt ist, dass mich niedrige Angebote wiitend machen
und ich sie vehement ablehne, so haben die anderen
Gruppenmitglieder allen Grund, 50 mir einen groRen An-
teil anzubieten. Die Evolution sollte also negative emotio-
nale Reaktionen auf niedrige Angebote favorisieren. Das
ist vermutlich ein wichtiger Grund, warum so viele von
uns auf geringe Angebote im Ultimatum-Spiel emotional
reagieren. Wir haben das Gefihl, so etwas ablehnen zu
mussen, um unsere Selbstachtung zu bewahren - und
Selbstachtung ist vom evolutiondren Standpunkt aus ein
Mittel, uns einen Ruf zu erwerben, der uns in zukinfti-
gen Begegnungen nutzen kann.

3

&

4

vl

5

o

Karl Sigmund, Ernst Fehr, Martin A. Nowak: Teilen und Helfen — Urspriinge sozialen Verhaltens. In: Spektrum der Wissenschaft 25 (2002)
H. 3, S. 52-59; hier S. 54f.

Warum ,kleben“ Menschen an ihrem eigenen Besitz?

10 ein (kleiner) Nutzengewinn entgeht. Durch diese Selbst-
bindung entsteht zwar das Risiko, [..] [den Beutel] gar
nicht verkaufen zu kénnen und somit auf einen sonst
moglichen Vorteil zu verzichten. Andererseits starkt eine
solche Einstellung die Durchsetzungsfahigkeit bei bilate-

1s ralen Verhandlungen. Das wiederum erhoht die Chance
auf einen hohen Absatzpreis. Das ,Kleben“ am Besitz
kann sich also gegenulber einer streng rationalen Verhal-
tensweise als vorteilhaft erweisen.

Andreas Thiemer: ,Besser nie besitzen, als verlieren“. Endowment-Effekte. Kiel 2008, S. 11.
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Aufgabe

n a) Vergleichen Sie mit Ihrer Partnerin / Ihrem Partner oder in Ihrer Gruppe Ihre Uberlegungen zu den
Ursachen fairen” 6konomischen Verhaltens (Film) mit den anthropologischen Erkenntnissen (M2).

b) Vergleichen Sie mit Ihrer Partnerin / Threm Partner oder in Ihrer Gruppe Ihre Vermutungen zu den Ur-
sachen des ,Besitztumseffekts“ und der ,Verlustaversion“ (Film) mit der Annahme Andreas Thiemers
(M3).

Weitere Erkenntnisse der Verhaltensokonomik

«

=)

S}

Die vielfdltigen Forschungsergebnisse der Verhalten-
sokonomik zeigen immer wieder systematische Abwei-
chungen von dem, was man auf Grund rationaler Ent-
scheidungsfindung erwarten wiirde.

Diese Ergebnisse lassen sich in fiinf Punkten zusam-
menfassen. Erstens konnen Menschen gar nicht perfekt
rational entscheiden, weil ihnen in der Praxis die Vo-
raussetzungen daflr fehlen. Sie verfligen weder Gber
alle notwendigen Informationen noch sind ihre Zielset-
zungen (Praferenzen) stabil. Bei ihren Entscheidungen
orientieren sie sich vielmehr an erprobten und bewadhr-
ten Heuristiken, nach denen Verhaltensweisen zustande
kommen, die vom Rationalverhalten deutlich abweichen
konnen. Derartige Alltagsheuristiken bestehen darin,
dass man sich erstens mit befriedigenden Alternativen
anstelle einer optimalen zufrieden gibt (satisficing), man
sich an hervorstechenden Merkmalen orientiert (Reprd-
sentativitdt) oder auch verschiedenen Schemata folgt,
Ankersituationen bevorzugt, bei Gewinnchancen Verzer-
rungen in Kauf nimmt oder einfach Verluste vermeidet.
Menschen streben zweitens nicht immer nur nach Vortei-
len, sie zeigen hdufig auch ein beachtlich starkes Gefahl
der Fairness / Gerechtigkeit.

Aufgabe

Daraus lassen sich ethisch begriindete Abweichungen
»s vom logisch rationalen Handeln ableiten. Verschiedene
Heuristiken lassen sich auch hierflr als Beispiele anfiih-
ren, so die Neigung der Menschen, anderen moglichst
wenig schaden zu wollen (no harm). Auch zeigt es sich
haufig, dass Menschen einen kurzfristigen, schnell zu er-
50 zielenden Nutzen einem langfristigen spateren vorziehen
(fixed pie), dass sie sich gerne am Herkémmlichen, am
Gewohnten orientieren (status quo), dass sie Fremden
gegenliber Vorbehalte zeigen und dass sie ihre subjek-
tiven Anspriche legitimer einschatzen als die anderer
ss Leute [...].

Dariiber hinaus verfigen Menschen drittens nur tber
ein begrenztes Mal} an Selbstkontrolle, so dass sie wegen
ihres Hangs zu Hedonismus nur begrenzt langerfristig
planen und daher rational entscheiden konnen. AuRer-

« dem unterliegen sie viertens einem hohen Konformitdts-
druck, weil sie ihr Verhalten am Verhalten anderer Leute
messen und mit diesen ,mithalten” wollen. Darin zeigt
sich u.a., dass sie flinftens auch andere als rationale Ziele
verfolgen und gelegentlich intrinsischen Motivationen,

45 2.B. der sozialen Wertschdtzung, den Vorzug vor rationa-
len geben.

Toni Pierenkemper, Geschichte des modernen ékonomischen Denkens. GroRBe Okonomen und ihre Ideen. Géttingen 2012, S. 214 - 216.

Arbeiten Sie die in M4 dargestellten Forschungsergebnisse der Verhaltensékonomik anhand von
Situationen heraus, in denen Sie 6konomische Entscheidungen getroffen haben.

© Joachim Herz Stiftung
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| M5 | Ist es Zeit fiir den Abschied vom Homo oeconomicus-Modell?

,Auch wenn man die Realitdt und Relevanz der von den ,behavioral economics” identifizierten An-
omalien [also Abweichungen vom 6konomisch rationalen Verhalten] zugesteht, so stellt sich doch
die Frage, ob diese schwer genug wiegen, um die Aufgabe des Standardmodells der Erwartungs-
nutzenmaximierung [also des Homo oeconomicus] zu rechtfertigen. Denn damit verfiigt die Oko-
nomie schlieRlich Gber ein allgemein anwendbares, einfaches und konsistentes Modell, das sich [...]
gut bewdhrt hat. Dieses sollte nicht ohne Not aufgegeben werden - vor allem, da [sich] die ver-
haltenswissenschaftlich fundierte Okonomie [...] auf die ,Erkldrung” der verschiedenen Anomalien
mittels ebenso verschiedener, den jeweiligen Anomalien angepasster, einzelner Verhaltensmodelle
beschrankt..”

Fritz Séllner: Die Geschichte des 6konomischen Denkens. 4., korrigierte Auflage. Berlin, Heidelberg 2015, S. 275.

,Die Integration der Bedeutung von Emotionen fir [wirtschaftliche] Entscheidungsprozesse in das
Modell des Homo oeconomicus scheint [...] nicht schlissig moglich zu sein und schrankt den An-
wendungsbereich des Modells deutlich ein. [...] [Es] bleibt [...] festzuhalten, dass die Okonomik durch
die Ergebnisse der neurologischen Forschung gezwungen ist, Emotionen, einem bislang ganzlich
ignorierten Aspekt der 6konomischen Theoriebildung, Bedeutung zuzumessen, was letztlich eine
vom rationalen Modell des Homo oeconomicus deutlich differente [= abweichende] Beschreibung
von Welt bedeutet.”

Leonard Schattschneider: Homines Oeconomici. Wissen und Erkenntnisse in Okonomik und Okonomie. Marburg 2013,
S. 61f.

Digitale Methode: Positionslinie

Ihre Meinung ist gefragt: Mithilfe der digitalen Anwendung nehmen Sie Stellung zu der Aussage, die auf
der Leinwand erscheint. Stimmen Sie der Aussage zu oder eher nicht? Nutzen Sie Ihr mobiles Endgerat, um
sich zu positionieren. Das Klassenergebnis wird anschlielend auf der Leinwand angezeigt.

Aufgaben

n Erldutern Sie lhrer Partnerin / Ihrem Partner eines der oben genannten Forschungsergebnisse
(Fritz SOllner oder Leonard Schattschneider) und tauschen Sie sich hierliber aus. |

Nehmen Sie selbst mithilfe der digitalen Umfrage Stellung zum angesprochenen Verhdltnis.
Hinweis: Sie kénnen wdhrend der folgenden Diskussion lhre Position begriindet verandern.
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