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m Der Homo oeconomicus — ein Verhaltensmodell fiir

Knappheitssituationen

Modellannahmen

Ziel:
Nutzen maximieren

Rational handeln
nach dem oko-
nomischen Prinzip:
Maximalprinzip,
Minimalprinzip,
Optimalprinzip

Im Zentrum volkswirtschaftlicher Uberlegungen steht die Frage, wiesich
Menschen in bestimmten Situationen verhalten werden. Die Wirtschafts-
wissenschaften gehen dabei von einem 6konomischen Verhal tensmodell
des Menschen aus, dem so genannten «Homo oeconomicus». Ausgangs-
punkt dieser ModellUberlegungen ist die Annahme, dass sich der Mensch
immer wieder in Knappheitssituationen befindet, in denen er nicht all
seine Bedurfnisse befriedigen kann und sich deshalb jeweils zwischen
mehreren M églichkeiten entscheiden muss. WofUrr geben wir unser Geld
aus? Soll eine neue CD gekauft werden? Oder doch ein Kinobillet? Oder
soll auf beides verzichtet werden, um mit den Ersparnissen spéter ein
Mountain-Bike kaufen zu kdnnen? Solche Fragen stellen sich téglich
Millionen von Menschen. Um alle Bediirfnisse zu befriedigen, reicht das
Geld erfahrungsgemass bei den wenigsten Menschen.

Eine erste Modellannahme des Homo oeconomicus beinhaltet, dass ein
Mensch mit den ihm zur Verfligung stehenden Mitteln moglichst viele
Bediirfnisse befriedigen bzw. seinen Nutzen maximieren will. Mit dem
abstrakten Begriff «Nutzen» wird in der Wirtschaftswissenschaft der sub-
jektiv empfundene Grad der Bediirfnisbefriedigung ausgedriickt, den je-
mand mit einem bestimmten Biindel von Giitern oder Dienstleistungen
verbindet. Im Weiteren verhilt sich der Homo oeconomicus rational, d.h.
er priift seine Moglichkeiten und entscheidet sich dann fiir jene, die ihm
den grossten Nutzen verspricht.
Beim Zielkonflikt zwischen , .
den begrenzten Mitteln und den g‘:: &
unbegrenzten Bediirfnissen ver- ‘
halten sich die Menschen héufig
nach dem 6konomischen Prinzip.
Dieses kann in drei Auspriagungen

—
auftreten: Beim Maximalprinzip
versucht man, mit gegebenen

Mitteln einen moglichst grossen
Nutzen zu erzielen, d.h. mit dem
vorhandenen Geld jene Giiter-
kombination zu kaufen, von der Der Homo oeconomicus ist kein realer
man sich den grossten Nutzen Mensch, sondern ein Modell fiir die Pro-

. . .. .. gnose menschlichen Verhaltens.
verspricht. Beim Minimalprinzip
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geht es darum, ein vorgegebenes Ziel mit moglichst wenig Mitteln zu
erreichen, zum Beispiel eine Flugreise nach New York zum billigsten
Preis zu buchen. Beim Optimalprinzip werden weder die Ziele noch die
Mittel absolut vorgegeben, sondern es gilt, mit moglichst wenig Mitteln
moglichst viele Ziele zu erreichen. So werden beispielsweise die benotig-
ten Giiter hinsichtlich Preis und Leistung verglichen und anschliessend
bei der Unternehmung mit dem giinstigsten Preis-Leistungs-Verhéltnis
gekauft.

Vom Homo oeconomicus nimmt man weiter an, dass er jeweils voll-
standig liber die ihm zur Verfiigung stehenden Alternativen informiert sei.
Ebenso geht man davon aus, dass die Ergebnisse der Handlungen den be-
teiligten Vertragsparteien bekannt seien.

Das Verhalten des Homo oeconomicus kann weiters durch finanzielle
Anreize beeinflusst werden. Die Anzahl der Kinobesuche wiirde bei-
spielsweise zunehmen, wenn die Eintrittspreise durch Subventionen auf
die Hilfte reduziert wiirden. Werden demgegeniiber gewisse Produkte
durch Steuererh6hungen teurer, so wird erfahrungsgemaéss die Nachfrage
nach diesen Produkten abnehmen. Neben den finanziellen Anreizen rea-
giert der Homo oeconomicus aber auch vermehrt auf soziale Aspekte sei-
ner Handlungen. Viele Wirtschaftsteilnehmer beachten bei ihren Hand-
lungen nicht bloss die finanziellen Folgen, sondern auch die Auswir-
kungen auf die Gesellschaft und die Umwelt.

Jeder muss tdglich Entscheidungen treffen. Jeder muss aber auch im-
mer wieder auf einzelne Tatigkeiten verzichten. Wenn ich auf etwas ver-
zichte, entscheide ich mich gleichzeitig bewusst fiir eine Alternative, von
der ich mir einen hdheren Nutzen erwarte. Den Verzicht auf den Nutzen
der nicht gewihlten Handlungsvariante bezeichnen die Okonomen als
Opportunitdtskosten. So sind beispielsweise im Sommer die Kinos fast
leer, weil den Kinobesuchern die Opportunititskosten in Form eines Ver-
zichts auf einen warmen Sommerabend zu hoch sind. Verdnderungen in
den Preisen der verschiedenen Giter und Dienstleistungen verdndern da-
mit auch immer die Opportunititskosten der verschiedenen Handlungs-
varianten, worauf der Homo oeconomicus eine neue Kosten-Nutzen-Kal-
kulation durchfiihrt.

Dieser Homo oeconomicus mag einem auf den ersten Blick nun als ein
unsympathisches, mit allen Mitteln nach Gewinn strebendes, asoziales
Wesen erscheinen. In der 6konomischen Theorie ist der Homo oeco-
nomicus aber kein Menschenbild, sondern lediglich eine Hilfskonstruk-
tion, um bestimmte wirtschaftliche Verhaltensweisen zu erkliren.



Kapitel 2 Volkswirtschaftliche Modelle

Das tkonomische Verhatens-
modell des Homo oeconomicus
unterstellt den Wirtschaftssubjek-
ten (Konsumenten und Unterneh-
mungen), dass sie nur auf ihren
eigenen Vortell bedacht seien.
Viele Menschen reagieren bel
ihren Entscheidungen besonders
auf finanzielle Anreize. Der Ge-
winn ist daher ein wichtiger An-
reiz fir wirtschaftliches Handeln.
Dies gilt' es bel wirtschaftlichen

Die Modellannahme der vollstédndigen In-
formation trifft — trotz Teletext und Internet
— nicht immer zu.

Sachverhalten zu bertcksichti-

gen. In einigen Experimenten konnte mit dem Modell des Homo oecono-
micus das tatsachliche Verhalten in wirtschaftlichen Situationen richtig
vorausgesagt werden; in anderen Experimenten wurde das Modell des
Homo oeconomicus nicht bestétigt.

Im Vergleich zum Verhaltensmodell ist das Menschenbild eine abs-
trakte Vorstellung dessen, was das Menschsein ausmacht. Ein allgemei-
nes Menschenbild kann es nicht geben, denn es hangt von der Kultur und
dem Stand des Wissens ab, waswir unter dem Menschsein verstehen. Mit
zunehmendem Wohlstand wird es flir Menschen auch immer bedeut-
samer, wie ein Gewinn zustande kommt. Zwei unterschiedliche Vorge-
hensweisen, wie ein Gewinn erwirtschaftet werden kann, bilden dabei
zwei alternative Handlungsvarianten. Auch aufgrund von Werthaltungen
kann die eine als vorteilhafter erscheinen. Dabei konnen durchaus auch
immaterielle Aspekte eine Rolle spielen, beispielsweise wenn jemand
Bio-Fleisch kauft, das teurer ist als Fleisch aus herkdmmlicher Tierhal-
tung.

In neueren Verhaltensmodellen werden deshalb einzelne Annahmen
iiber den Homo oeconomicus weiterentwickelt, so zum Beispiel irratio-
nales Verhalten in Modellen der Verhaltens6konomik, das Inkaufnehmen
von kurzfristigen Verlusten in Modellen der Spieltheorie oder das Vor-
liegen von unvollstdndiger Information in Modellen der Transaktions-
kostentheorie. All diesen Modellen gemeinsam sind immer noch zwei
Eigenschaften des Homo oeconomicus: Auch in diesen Modellen geht
man davon aus, dass der Mensch in einem gewissen Masse egoistisch und
dass er nicht dumm ist. Insofern ist der Homo oeconomicus doch wieder
nicht ganz unsympathisch.

Neue Menschen-
bilder erfordern
neue Verhaltens-
modelle

Auch in neueren

Modellen sind
Menschen in der
Regel egoistisch
und nicht dumm



