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Ziel des Kapitels

Verstehen, wie Unternehmen Entscheidungen über Verkauf
und Angebot treffen.
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Fahrplan (1 von 5)

■ Individuelles Angebot: Was wird zu welchem Preis verkauft?
Die Form der unternehmenseigenen Angebotskurve feststellen.

■ Eigene Entscheidungen und die individuelle Angebotskurve
Anwendung der Grundprinzipien um gute Angebotsentscheidungen zu treffen.

■ Marktangebot: Was der gesamte Markt verkauft
Es muss das unternehmenseigene Angebot addiert werden um das Angebot des

Gesamtmarktes zu erhalten.

■ Was führt zu Verschiebungen der Angebotskurve?
Verstehen welche Faktoren die Angebotskurven verschieben/beeinflussen.

■ Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der Angebotskurven
Zwischen Bewegungen entlang der Angebotskurve und Verschiebungen unterscheiden

können.
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Die individuelle Angebotskurve (1 von 2)

Was ist eine individuelle Angebotskurve?

■ Eine individuelle Angebotskurve ist ein Graph in welchem die Menge
eines Produkts zum jeweiligen Preis laut Unternehmensplanung
eingezeichnet wird.

■ Es ist eine Zusammenfassung der Verkaufspläne des Unternehmens.

■ Eine individuelle Angebotskurve hält andere Faktoren konstant. (ceteris
paribus)
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Wie viel soll ein Unternehmen anbieten? (1 von 5)

Wie sieht BP’s individuelle Angebotskurve aus?
(Wie viel Benzin zu welchem Preis ist BP bereit anzubieten?)
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Wie viel soll ein Unternehmen anbieten? (2 von 5)
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Wie viel soll ein Unternehmen anbieten? (3 von 5)
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Wie viel soll ein Unternehmen anbieten? (4 von 5)
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Wie viel soll ein Unternehmen anbieten? (5 von 5)
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Wie sieht deine individuelle Angebotskurve aus?
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Die individuelle Angebotskurve (2 von 2)

■ Beachte! Die individuelle Angebotskurve ist stets steigend.

■ Macht das Sinn?
- Wenn jede weitere Einheit eines Produkts einen höheren Preis erzielt,

werden größere Gewinne durch größere Angebotsmengen erzielt.

- Somit sind individuelle Angebotskurven steigend.

- Diese Beziehung wird als Gesetz des Angebots bezeichnet
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Das Gesetz des Angebots

■ Was ist das Gesetz des
Angebots?

- Das Gesetz des Angebots sagt,
dass die angebotene Menge
eines Produkts steigt, wenn der
Preis des Produkts steigt.

- Das bedeutet, dass
Angebotskurven steigend sein
müssen, da bei höheren Preisen
größere Mengen angeboten
werden.
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Diskussionsfrage

■ Du bist Angestellte bzw. Angestellter eines Unternehmens. Wie
verändert sich deine Arbeitsbereitschaft hinsichtlich Arbeitsstunden
wenn der Stundenlohn steigt?

■ Wie zeigt sich das Gesetz des Angebots in diesem Beispiel?
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Übungsfrage (1 von 5)

Angenommen, zu einem Preis von 10e ist Max bereit 200 Sandwiches zu
verkaufen. Wenn der Preis nun auf 8e fällt, wie viele Sandwiches ist Max
dann bereit anzubieten?

1. 400

2. 300

3. 200

4. 100
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Übungsfrage (1 von 5)

Angenommen, zu einem Preis von 10e ist Max bereit 200 Sandwiches zu
verkaufen. Wenn der Preis nun auf 8e fällt, wie viele Sandwiches ist Max
dann bereit anzubieten?

1. 400

2. 300

3. 200

4. 100 RICHTIG
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Fahrplan (2 von 5)

■ Individuelles Angebot: Was wird zu welchem Preis verkauft?
Die Form der unternehmenseigenen Angebotskurve feststellen.

■ Eigene Entscheidungen und die individuelle Angebotskurve
Anwendung von Grundprinzipien um gute Angebotsentscheidungen zu treffen.

■ Marktangebot: Was der gesamte Markt verkauft
Es muss das unternehmenseigene Angebot addiert werden um das Angebot des

Gesamtmarktes zu erhalten.

■ Was führt zu Verschiebungen der Angebotskurve?
Verstehen welche Faktoren die Angebotskurven verschieben/beeinflussen.

■ Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der Angebotskurven
Zwischen Bewegungen entlang der Angebotskurve und Verschiebungen unterscheiden

können.
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Eigene Entscheidungen und die individuelle
Angebotskurve

Wie entscheiden Unternehmen, welche Menge sie zu welchem Preis
produzieren?

■ Wir nehmen einen Markt mit vollständigem Wettbewerb an.

■ Anwendung der Grundprinzipien um festzulegen, welche Menge zum
jeweiligen Preis produziert werden soll:

- das Grenzkostenprinzip.

- das Kosten-Nutzen-Prinzip.

- das Opportunitätskosten-Prinzip.

- das Abhängigkeitsprinzip.
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Märkte mit vollständigem Wettbewerb (1 von 3)

■ Was ist ein Markt mit vollständigem Wettbewerb?
- Alle Unternehmen eines Marktes verkaufen ein identisches Produkt.

- Viele KäuferInnen stehen vielen VerkäuferInnen gegenüber, wobei alle
TeilnehmerInnen einen kleinen Marktanteil relativ zum Gesamtmarkt haben.
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Märkte mit vollständigem Wettbewerb (2 von 3)

Warum verwenden wir Märkte mit vollständigem Wettbewerb?

■ Charakteristika von Märkten mit vollständigem Wettbewerb erlauben es
wichtige Schl¨sse für Preissetzungsstrategien von Unternehmen zu
ziehen.

■ Unternehmen im vollständigem Wettbewerb sind Preisnehmer
- Ein Preisnehmer ist ein bzw. eine AkteurIn der bzw. die den Marktpreis

verlangt.

- Das Verhalten eines Preisnehmers hat keinen Einfluss auf den Marktpreis.
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Märkte mit vollständigem Wettbewerb (3 von 3)

■ Herrscht auf allen Märkten vollständiger Wettbewerb?
- Nein!

- Wenn es auf einem Markt nur wenige KäuferInnen oder VerkäuferInnen gibt,
haben die MarktteilnehmerInnen eine gewisse Marktmacht (sie können den
Preis durch ihr eigenes Handeln beeinflussen).

■ Unternehmen, die sich wie Preisnehmer verhalten, vereinfachen jedoch
die Analyse.

■ Für den Moment liegt unser Fokus auf Unternehmen in Märkten mit
vollständigem Wettbewerb.
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Diskussionsfragen (1 von 2)

Was ist ein Beispiel für einen Markt mit vollständigem Wettbewerb (oder
zumindest nahe dran)?
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Festlegen der optimalen Angebotsmenge (1 von 4)

Welche Methoden können angewandt werden um die optimale Menge zum
jeweiligen Preis festzulegen?

■ das Grenzkosten-Prinzip.

■ das Kosten-Nutzen-Prinzip.

■ das Opportunitätskosten-Prinzip.

■ das Abhängigkeitsprinzip.
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Festlegen der optimalen Angebotsmenge (2 von 4)

Das Grenzkostenprinzip

■ Entscheidungen über Mengen werden schrittweise getroffen.

■ Soll ich eine weitere Einheit anbieten?
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Festlegen der optimalen Angebotsmenge (3 von 4)

Das Kosten-Nutzen-Prinzip

■ Entscheidungen hängen von Grenznutzen und Grenzkosten ab.
- Wie hoch ist der Grenznutzen der Produktion einer weiteren Einheit (wie viel

Geld bekomme ich für eine weitere Einheit)?

- Wie hoch sind die Grenzkosten der Produktion einer weiteren Einheit (um
wie viel steigen meine Kosten für eine weitere Einheit)?

■ Es sollte eine weitere Einheit produziert werden, wenn der Grenznutzen
die Grenzkosten übersteigt.
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Festlegen der optimalen Angebotsmenge (4 von 4)

Das Opportunitätskosten-Prinzip

■ Bei Festlegung der Grenzkosten sollen die Produktionskosten mit den
Produktionskosten der nächstbesten Option, welche nicht produziert
wird, verglichen werden .

■ Grenzkosten beinhalten die variablen Kosten . . .
- Variable Kosten variieren mit der Outputmenge (z.B: Gehälter, Rohstoffe,

...).

■ . . . aber beinhalten nicht die Fixkosten.
- Fixkosten variieren nicht, wenn sich die Outputmenge ändert, sie fallen

unabhängig von der produzierten Menge an.
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Diskussionsfragen (2 von 2)

Denke an deinen letzten/aktuellen Job.

■ Welche Fixkosten hat das Unternehmen?

■ Welche variablen Kosten hat das Unternehmen?
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Festlegen der optimalen Angebotsmenge (1 von 2)

Das Abhängigkeitsprinzip

■ Die optimale Wahl der Angebotsmenge hängt von anderen getroffenen
Entscheidungen, sowohl den eigenen als auch denen von anderen,
sowie Veränderungen in anderen Märkten und Zukunftserwartungen ab.

■ Für den Moment halten wir diese Faktoren konstant.
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Anwendung der ökonomischen Prinzipien für eigene
Angebotsentscheidungen
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Festlegen der optimalen Angebotsmenge (2 von 2)

Wie können wir diese vier Prinzipien zusammenführen um die
Angebotsmenge festzulegen?

1. Wie viele Einheiten soll ich anbieten?

2. Soll ich eine weitere Einheit anbieten (Grenzkostenprinzip)?

3. Das Anbieten einer weiteren Einheit hängt von Grenznutzen und
Grenzkosten ab (Kosten-Nutzen-Prinzip).

4. Berechne die Grenzkosten (Opportunitätskosten-Prinzip).

5. Wenn der Marktpreis über den Grenzkosten liegt - verkaufe eine weitere
Einheit!
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Die Rationalitätsregel für VerkäuferInnen in Märkten mit
vollständigem Wettbewerb (1 von 4)

Die Rationalitätsregel für VerkäuferInnen in Märkten mit
vollständigem Wettbewerb:
Verkaufe eine weitere Einheit eines Produkts, wenn der Preis größer
oder gleich den Grenzkosten ist.
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Die Rationalitätsregel für VerkäuferInnen in Märkten mit
vollständigem Wettbewerb (2 von 4)

■ Sollen VerkäuferInnen weiterhin ihre Produkte verkaufen, wenn der Preis
unter den Grenzkosten liegt? Warum?

■ An welchem Punkt wird der Gewinn maximiert?

■ Um Gewinne zu maximieren, muss die Rationalitätsregel angewandt
werden, es soll solange produziert werden, bis

Preis = Grenzkosten
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Die Rationalitätsregel für VerkäuferInnen in Märkten mit
vollständigem Wettbewerb (3 of 4)
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Die Rationalitätsregel für VerkäuferInnen in Märkten mit
vollständigem Wettbewerb (4 von 4)

Warum ist die Angebotskurve
gleichzeitig die Grenzkostenkurve?

■ Wenn du deine Gewinne
maximierst, wirst du immer
solange verkaufen, bis der Preis
gleich den Grenzkosten ist.

■ Somit zeigt die Angebotskurve
die verkaufte Menge zu den
jeweiligen Preisen, welche
gleichzeitig die Grenzkosten der
Einheit sind.
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Warum ist die Angebotskurve steigend?

■ Die Angebotskurve steigt aufgrund der steigenden Grenzkosten.

■ Es gibt zwei Ursachen für den Anstieg in den Grenzkosten, wenn die
Produktionsmenge erhöht wird:

1. Ein abnehmendes Grenzprodukts führt zu steigenden Grenzkosten
- Abnehmendes des Grenzprodukt: Der zusätzliche Output wird immer

geringer, je mehr Input eingesetzt wird.

2. Steigende Inputkosten führen zu steigenden Grenzkosten.
- zB Überstunden
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Übungsfrage (2 von 5)

Nimm an, ein Schuhgeschäft hat Fixkosten von 100e. Die Grenzkosten für
das erste Paar Schuhe liegen bei 10e, für das zweite bei 20e und das dritte
bei 30e. Wie viele Paar Schuhe wird das Schuhgeschäft anbieten zu einem
Preis von 20e?

1. drei Paare

2. zwei Paare

3. ein Paar

4. null Paare
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Übungsfrage (2 von 5)

Nimm an, ein Schuhgeschäft hat Fixkosten von 100e. Die Grenzkosten für
das erste Paar Schuhe liegen bei 10e, für das zweite bei 20e und das dritte
bei 30e. Wie viele Paar Schuhe wird das Schuhgeschäft anbieten zu einem
Preis von 20e?

1. drei Paare

2. zwei Paare RICHTIG

3. ein Paar

4. null Paare
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Fahrplan (3 von 5)

■ Individuelles Angebot: Was wird zu welchem Preis verkauft?
Die Form der unternehmenseigenen Angebotskurve feststellen.

■ Eigene Entscheidungen und die individuelle Angebotskurve
Anwendung von Grundprinzipien um gute Angebotsentscheidungen zu treffen.

■ Marktangebot: Was der gesamte Markt verkauft
Es muss das unternehmenseigene Angebot addiert werden um das Angebot des

Gesamtmarktes zu erhalten.

■ Was führt zu Verschiebungen der Angebotskurve?
Verstehen welche Faktoren die Angebotskurven verschieben/beeinflussen.

■ Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der Angebotskurven
Zwischen Bewegungen entlang der Angebotskurve und Verschiebungen unterscheiden

können.
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Vom individuellen Angebot zum Marktangebot

Was ist die Marktangebotskurve?

■ Die Marktangebotskurve ist ein Graph, welcher die gesamte angebotene
Menge eines Produkts am Markt zu jedem Preis zeigt.

■ Das Marktangebot ist dabei die Summe aller individuellen
Angebotskurven der VerkäuferInnen.
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Wie gross ist das Marktangebot? (1 von 5)

Wie sieht die Marktangebotskurve für Benzin in den Vereinigen
Staaten aus?

(Wie viel Benzin bieten alle VerkäuferInnen gemeinsam zu einem
bestimmten Preis an?)
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Wie gross ist das Marktangebot? (2 von 5)

■ Der Markt besteht aus 100
VerkäuferInnen.

■ Alle VerkäuferInnen sind
identisch.

■ Alle VerkäuferInnen verfolgen den
selben Plan wie BP (siehe
rechts).
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Wie gross ist das Marktangebot? (3 von 5)
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Wie gross ist das Marktangebot? (4 von 5)
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Wie gross ist das Marktangebot? (5 von 5)
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Die Marktangebotskurve ist steigend.

Warum haben Marktangebotskurven eine positive Steigung (warum folgen
sie dem Gesetz des Angebots)?

■ Ein höherer Preis führt dazu, dass einzelne Unternehmen größere
Mengen anbieten.

■ Ein höherer Preis führt zu einer größeren Anzahl an VerkäuferInnen am
Markt.

■ Ein niedrigerer Preis führt demzufolge zu weniger VerkäuferInnen am
Markt.
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Bewegung entlang der Angebotskurve

■ Bewegung entlang der
Angebotskurve: Eine
Preisänderung führt zur
Bewegung von einem Punkt zu
einem anderen Punkt auf der
selben Angebotskurve.

■ Veränderung der angebotenen
Menge: Eine Veränderung der
angebotenen Menge steht somit
in Verbindung mit einer
Bewegung entlang der fixen
Angebotskurve.
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Übungsfrage (3 von 5)

Nehmen wir das selbe Schuhgeschäft an wie zuvor. Das Schuhgeschäft ist
nun eines von 100 identischen Schuhgeschäften. Wie hoch ist das
Marktangebot bei einem Preis von 20e? Zur Erinnerung die Grenzkosten für
das erste Paar betragen 10e, für das zweite Paar 20e und für das dritte
Paar 30e.

1. 300 Paare

2. 200 Paare

3. 100 Paare

4. 2 Paare
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Übungsfrage (3 von 5)

Nehmen wir das selbe Schuhgeschäft an wie zuvor. Das Schuhgeschäft ist
nun eines von 100 identischen Schuhgeschäften. Wie hoch ist das
Marktangebot bei einem Preis von 20e? Zur Erinnerung die Grenzkosten für
das erste Paar betragen 10e, für das zweite Paar 20e und für das dritte
Paar 30e.

1. 300 Paare

2. 200 Paare RICHTIG

3. 100 Paare

4. 2 Paare
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Fahrplan (4 von 5)

■ Individuelles Angebot: Was wird zu welchem Preis verkauft?
Die Form der unternehmenseigenen Angebotskurve feststellen.

■ Eigene Entscheidungen und die individuelle Angebotskurve
Anwendung von Grundprinzipien um gute Angebotsentscheidungen zu treffen.

■ Marktangebot: Was der gesamte Markt verkauft
Es muss das unternehmenseigene Angebot addiert werden um das Angebot des

Gesamtmarktes zu erhalten.

■ Was führt zu Verschiebungen der Angebotskurve?
Verstehen welche Faktoren die Angebotskurven verschieben/beeinflussen.

■ Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der Angebotskurven
Zwischen Bewegungen entlang der Angebotskurve und Verschiebungen unterscheiden

können.

47/72



Verschiebungen der Angebotskurve (1 von 3)

■ Das Abhängigkeitsprinzip sagt aus, dass Verkaufsentscheidungen von
vielen weiteren Faktoren neben dem Preis abhängen. Ändern sich diese
Faktoren, können sich auch Angebotsentscheidungen ändern.

■ Verschiebung der Angebotskurve: Eine Bewegung der Angebotskurve
selbst.

- Anstieg des Angebots: Eine Verschiebung der Angebotskurve nach rechts.

- Abnahme des Angebots: Eine Verschiebung der Angebotskurve nach links.
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Verschiebungen der Angebotskurve (2 von 3)
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Verschiebungen der Angebotskurve (3 von 3)

■ Die folgenden Faktoren verschieben die individuelle UND die
Marktangebotskurve:

1. Inputpreise.

2. Produktivität und Technologie.

3. Preise von ähnlichen Outputs.

4. Erwartungen.

■ Der folgende Faktor verschiebt NUR die Marktangebotskurve:
1. Art und Anzahl der VerkäuferInnen.
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Angebotsverschiebung Faktor 1: Inputpreise

■ Abhängigkeitsprinzip:
Entscheidungen anderer
Unternehmen beeinflussen
eigene Entscheidungen.

- Wenn deine LieferantInnen die
Preise deiner Inputgüter ändern,
ändern sie gleichzeitig deine
Grenzkosten.

- Das führt zu einer Verschiebung
der Angebotskurve.

■ Beispiel für Input : Gehälter/Löhne
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Angebotsverschiebung Faktor 2: Produktivität und
Technologie deines Unternehmens

■ Anstieg der Produktivität:
Dieser Anstieg wird erreicht,
wenn Unternehmen
herausfinden, wie sie mit weniger
Inputs größere Outputs erzielen
können.

- Anstieg der Produktivität steht
oftmals in Verbindung mit
technologischem Fortschritt.

■ Beispiele für technologischen
Fortschritt : Entdeckung neuer
Arten von Maschinen, Integration
neuer Management Techniken
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Angebotsverschiebung Faktoren – Diskussionsfragen

■ Nimm dein aktuelles Smartphone, wie viel hast du dafür bezahlt?

■ Erinnerst du dich daran, wie Mobiltelefone vor zehn Jahren ausgesehen
haben? Wie viel hat ein typisches Mobiltelefon vor zehn Jahren
gekostet?

■ Zähle ein paar Veränderungen der Produktionstechnologie auf.
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Angebotsverschiebung Faktor 3: Preise ähnlicher Outputs

Für LieferantInnen sind
Entscheidungen oftmals ineinander
verflochten durch die vielen
verschiedenen Geschäftszweige, in
denen ein Unternehmen tätig ist

■ Substitute in der Produktion:
Andere Möglichkeiten um die
Produktionskapazität zu nutzen.

■ Komplemente in der
Produktion: Produkte, welche
gemeinsam hergestellt werden.
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Angebotsverschiebung Faktoren – Diskussionsfragen

■ Nimm an du bist BesitzerIn und BetreiberIn eines beliebten
Burgerladens.

- Von Burgern abgesehen, welche Produkte kannst du noch anbieten in
deinem Restaurant?

- Sind diese Produkte in der Produktion Substitute oder Komplemente für
dich?
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Angebotsverschiebung Faktor 4: Erwartungen

Deine Entscheidungen hängen unter
anderem vom Zeitfaktor ab.

■ Zum Beispiel, wenn du erwartest,
dass die Preise deiner Produkte
im nächsten Jahr steigen, kannst
du die Produkte bis nächstes Jahr
lagern und dann verkaufen. Somit
können höhere Gewinne erzielt
werden.

■ Das führt zu einer Abnahme des
Angebots in diesem Jahr.
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Angebotsverschiebung Faktor 5: Art und Anzahl der
VerkäuferInnen

Eintritts- und Austrittsentscheidungen
in/aus Märkten werden aufgrund von
erwarteten zukünftigen Gewinnen
getroffen. Jeder Faktor, der die
erwarteten zukünftigen Gewinne
verändert, verändert somit die Anzahl
der AnbieterInnen im Markt.

■ Wenn neue AnbieterInnen den
Markt betreten, erhöht sich das
Angebot.

■ Wenn AnbieterInnen den Markt
verlassen, sinkt das Angebot.
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Übungsfrage (4 von 5)

Welcher der folgenden Faktoren verursacht einen Anstieg des Angebots?

1. Die Anzahl der VerkäuferInnen sinkt.

2. Der Gewinn eins Substituts in der Produktion steigt.

3. Die Inputpreise sinken.

4. Die erwarteten Preise für das nächste Jahr steigen.
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Übungsfrage (4 von 5)

Welcher der folgenden Faktoren verursacht einen Anstieg des Angebots?

1. Die Anzahl der VerkäuferInnen sinkt.

2. Der Gewinn eins Substituts in der Produktion steigt.

3. Die Inputpreise sinken. RICHTIG

4. Die erwarteten Preise für das nächste Jahr steigen.
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Fahrplan (5 von 5)

■ Individuelles Angebot: Was wird zu welchem Preis verkauft?
Die Form der unternehmenseigenen Angebotskurve feststellen.

■ Eigene Entscheidungen und die individuelle Angebotskurve
Anwendung von Grundprinzipien um gute Angebotsentscheidungen zu treffen.

■ Marktangebot: Was der gesamte Markt verkauft
Es muss das unternehmenseigene Angebot addiert werden um das Angebot des

Gesamtmarktes zu erhalten.

■ Was führt zu Verschiebungen der Angebotskurve?
Verstehen welche Faktoren die Angebotskurven verschieben/beeinflussen.

■ Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der Angebotskurven
Zwischen Bewegungen entlang der Angebotskurve und Verschiebungen unterscheiden

können.
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Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der
Angebotskurven (1 von 7)

Wann verschieben wir eine Angebotskurve und wann bewegen wir uns
entlang einer Angebotskurve?

■ Einfache Faustregel:
- Bei einer Preisänderung: Denken wir über eine Bewegung entlang der

Angebotskurve nach.

- Bei Änderung anderer Faktoren: Denken wir über eine Verschiebung der
Angebotskurve nach.

61/72



Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der
Angebotskurven (2 von 7)
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Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der
Angebotskurven (3 von 7)
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Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der
Angebotskurven (4 von 7)
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Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der
Angebotskurven (5 von 7)
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Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der
Angebotskurven (6 von 7)
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Verschiebungen vs. Bewegungen entlang der
Angebotskurven (7 von 7)
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Übungsfrage (5 von 5)

Du besitzt und betreibst einen beliebten Burgerladen. Du stellst fest, dass du
statt 15e auch 18e für einen normalen Burger verlangen kannst. Was wird
mit deinem Angebot normaler Burger passieren?

1. Das Angebot an Burgern verschiebt sich nach rechts.

2. Das Angebot an Burgern bleibt gleich.

3. Die Menge angebotener Burger steigt.

4. Das Angebot an Burgern verschiebt sich nach links. Wer ist schon bereit
so viel für einen Burger zu bezahlen?
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Übungsfrage (5 von 5)

Du besitzt und betreibst einen beliebten Burgerladen. Du stellst fest, dass du
statt 15e auch 18e für einen normalen Burger verlangen kannst. Was wird
mit deinem Angebot normaler Burger passieren?

1. Das Angebot an Burgern verschiebt sich nach rechts.

2. Das Angebot an Burgern bleibt gleich.

3. Die Menge angebotener Burger steigt. RICHTIG

4. Das Angebot an Burgern verschiebt sich nach links. Wer ist schon bereit
so viel für einen Burger zu bezahlen?
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Diskussionsfragen

■ Inwiefern verhalten sich Angebot und Nachfrage gleich?

■ Inwiefern verhalten sich Angebot und Nachfrage unterschiedlich?
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Die Parallelen zwischen Angebot und Nachfrage

71/72



Die wichtigsten Erkenntnisse

■ Das individuelle Angebot beschreibt die Menge, welche ein Einzelner
bereit ist zu einem gewissen Preis anzubieten, während alle anderen
Faktoren konstant gehalten werden.

■ Das individuelle Angebot kann mit den vier Grundprinzipien der
Grenzkosten, Kosten-Nutzen, Opportunitätskosten und Abhängigkeit
festgelegt werden.

■ Rationale VerkäuferInnen produzieren jene Menge, wo der Preis den
Grenzkosten gleicht. Das Marktangebot ist die Summe aller individuellen
Angebotskurven zu jedem Preis.

■ Preisänderungen führen zu Bewegungen entlang der Angebotskurve,
Änderungen anderer Faktoren führen zu einer Verschiebung der
Angebotskurve.
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