Die Entscheidungsfindung von
Personen und Unternehmen

LERNZIELE

» Warum gute Entscheidungen eine genaue Definition von Kosten und Vorteilen voraussetzen.

» Die Bedeutung von impliziten und expliziten Kosten fiir die Entscheidungsfindung.

» Wie sich der buchhalterische Gewinn vom 6konomischen Gewinn unterscheidet und warum
der 6konomische Gewinn die richtige Basis fiir die Entscheidungsfindung ist.

» Welche Arten von 6konomischen Entscheidungen es gibt: »Entweder-oder«-Entscheidungen,
und »Wie viel«-Entscheidungen, und warum die versunkenen Kosten bei 6konomischen

Entscheidungen eine Rolle spielen.

» Die grundlegenden Prinzipien der Entscheidungsfindung fiir die unterschiedlichen 6konomi-

schen Entscheidungen.

» Warum sich Menschen manchmal auf irrationale, aber dennoch berechenbare Weise verhalten.

» Wie Entscheidungen gefallt werden, bei denen Zeit eine Rolle spielt

(im Anhang zu diesem Kapitel).

Zuriick auf die Schulbank

Im Friihjahr 2010 war Ashley Hildreth, die im Jahr
2008 ihr Journalistik-Studium an der Universitat
von Oregon abgeschlossen hatte, ziemlich frus-
triert. Nachdem sie sich mehr als 18 Monate lang
mit Teilzeitjobs liber Wasser gehalten hatte, ent-
schied sie sich dazu, sich fiir einen Masterstudien-
gang im Fach Lehrerausbildung zu bewerben.

Sie erkldrte ihre Entscheidung damit, dass sie
unzahlige Bewerbungen geschrieben habe, ohne
jemals auch nur eine Einladung zu einem Vorstel-
lungsgesprach erhalten zu haben. Sie hatte auf
eine Einstiegsmoglichkeit im Bereich Werbung
und Marketing gehofft oder auf eine Stelle in der
Verwaltung bei einer gemeinniitzigen Organisa-
tion. Aber entweder bekam sie gar keine Antwort
auf ihre Bewerbungen oder freundliche Absagen.

Mit ihrer Entscheidung stand Ashley nicht
alleine. Im Friihjahr 2010 erhielten die Colleges
und Universitaten aufgrund der schlechten Lage
am Arbeitsmarkt eine Flut an Bewerbungen.

Die hohe Zahl an Bewerbungen betraf nicht nur
Bachelor-Studiengénge und Associate-Degree-

Programme, sondern - wie im Fall von Ashley -
auch Graduierten- und Weiterbildungspro-
gramme.

Unabhéangig von der aktuellen Lage am
Arbeitsmarkt stehen jedes Jahr Millionen Men-
schen vor der Frage, ob sie in Zukunft arbeiten
gehen oder weiter die Schulbank driicken sollen.
Das bedeutet, sie miissen eine Entscheidung
treffen.

In diesem Kapitel beschéftigen wir uns mit den
okonomischen Grundlagen der Entscheidungs-
findung. Im Mittelpunkt steht die Frage, wie man
die Entscheidungen trifft, die zum bestmoglichen
dkonomischen Ergebnis fiihren. Okonomen ha-
ben grundlegende Prinzipien der Entscheidungs-
findung formuliert, die zum bestmoglichen oder
auch »optimalen« Ergebnis fiihren, unabhangig
davon, ob es sich um einen Konsumenten oder
einen Produzenten handelt.

Wir wollen drei Arten von Entscheidungen
untersuchen. Fir jede dieser Entscheidungen gibt
ein grundlegendes Prinzip der Entscheidungs-
findung, das zum bestmdglichen 6konomischen
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Ergebnis fiihrt. Dabei werden wir verstehen,
warum Okonomen in der Entscheidungsfindung
den eigentlichen Kern der Mikrookonomik sehen.

Auch wenn die Menschen die grundlegenden
Prinzipien der Entscheidungsfindung bei ihren
6konomischen Entscheidungen nutzen sollten,
um das bestmogliche 6konomische Ergebnis zu
erreichen, tun sie das manchmal nicht. Menschen
verhalten sich in ihrer Entscheidungsfindung also
nicht immer rational.

9.1 Kosten, Vorteile und

Bei jeder Form von Entscheidung ist die genaue
Definition von Kosten und Vorteilen von grofiter
Bedeutung. Ohne Kenntnis von Kosten und Vor-
teilen ist es nahezu unmaoglich, gute Entscheidun-
gen zu treffen. Und damit wollen wir beginnen.

Ein erster wichtiger Schritt besteht darin, die
Rolle der Opportunitdtskosten zu verstehen. In Ka-
pitel 1 haben wir gelernt, dass Opportunitatskos-
ten etwas mit der Knappheit von Ressourcen zu
tun haben. Die wahren Kosten einer Sache beste-
hen in den Dingen, auf die man verzichten muss,
um diese Sache zu bekommen: den Opportuni-
tatskosten.

Ob Sie sich dafiir entscheiden, ein Jahr langer
die Schulbank zu driicken oder lhre Ausbildung zu
beenden, um einen Job anzunehmen - jede Ent-
scheidung ist mit Kosten und Vorteilen verbun-
den. Da lhre Zeit eine knappe Ressource ist, kon-
nen Sie nicht gleichzeitig zur Universitdt gehen
und voll berufstatig sein. Entscheiden Sie sich fiir
die Universitat, dann umfassen lhre Opportuni-
tatskosten zunachst einmal das Einkommen, das
Sie im Fall einer Berufstatigkeit erzielen kdnnten.
Aufterdem kdnnte es noch weitere Opportunitats-
kosten geben, wie z. B. die Berufserfahrung, die
Sie durch die Berufstatigkeit erwerben wiirden.

Wenn wir uns mit Fragen der Entscheidungs-
findung beschaftigen, ist es von zentraler Bedeu-
tung, in Opportunitatskosten zu denken, weil die
Opportunitatskosten einer Handlung haufig sehr
viel héher sind als die einfachen monetaren Kos-
ten.

Um die Beziehung zwischen den Opportuni-
tatskosten und den monetdren Kosten deutlich zu

So geben z.B. Menschen auf der Jagd nach
Schnéppchen mehr Geld aus, als sie durch die
Schnédppchen einsparen. Okonomen haben je-
doch herausgefunden, dass sich Menschen auf
eine berechenbare Weise irrational verhalten. Wir
werden uns in diesem Kapitel mit derartigen Ver-
haltensweisen genauer beschaftigen und dabei in
die Verhaltensékonomik (Behavioral Economics)
einsteigen, einem Forschungsgebiet der Volks-
wirtschaftslehre, das vermeintlich irrationales
o6konomisches Verhalten analysiert.

Gewinne

machen, greifen Okonomen auf den Begriff der
impliziten Kosten und den Begriff der expliziten
Kosten zurtick. Wir wollen uns mit diesen beiden
Begriffen gleich naher beschéftigen. AnschlieRend
werden wir den buchhalterischen Gewinn und den
6konomischen Gewinn definieren. Mit diesen bei-
den GroRRen kdnnen wir messen, ob der Vorteil
durch eine Handlung grofRer ist als die damit ver-
bundenen Kosten. Auf der Grundlage dieser Be-
griffe zur Bewertung von Kosten und Vorteilen
sind wir dann in der Lage, unser erstes Prinzip der
o6konomischen Entscheidungsfindung zu untersu-
chen: Wie trifft man »Entweder-oder«-Entschei-
dungen?

Explizite versus implizite Kosten

Nehmen Sie an, Sie haben lhren Bachelorab-
schluss in der Tasche und haben nun zwei Optio-
nen: Sie kdnnen noch ein einjahriges Aufbaustu-
dium anschlieRen oder unmittelbar eine Arbeits-
stelle antreten, die lhnen angeboten wird.
Eigentlich wiirden Sie gern das Aufbaustudium
absolvieren, machen sich aber Gedanken tiber die
Kosten.

Wie grof sind die Kosten dieses Aufbaustudi-
ums eigentlich genau? Bei der Beantwortung die-
ser Frage ist es wichtig, sich an das Konzept der
Opportunitdtskosten zu erinnern: Die Kosten des
einjahrigen Aufbaustudiums umfassen auch das,
was lhnen durch den Verzicht auf den angebote-
nen Job entgeht. Die Kosten des Aufbaustudiums
kénnen, wie alle Kosten, in zwei Teile zerlegt wer-
den: die expliziten Kosten des Studiums und seine
impliziten Kosten.



Explizite Kosten sind Kosten, die mit Geldaus-
gaben verbunden sind. Zu den expliziten Kosten
des Aufbaustudiums gehdéren beispielsweise die
Studiengebiihren. Implizite Kosten sind dagegen
nicht mit Geldausgaben verbunden. Vielmehr
werden die impliziten Kosten durch den in Euro
ausgedriickten Wert aller Vorteile bestimmt, auf
die Sie wegen des Studiums verzichten miissen.
Zu den impliziten Kosten des Aufbaustudiums ge-
hort beispielsweise das Einkommen, das Sie er-
zielt hatten, wenn Sie stattdessen den angebote-
nen Job libernommen hatten.

Ein haufiger Fehler, der sowohl in konomi-
schen Analysen als auch im realen Leben auftritt,
besteht im Ignorieren der impliziten Kosten und
der ausschlieRlichen Beriicksichtigung von expli-
ziten Kosten. Oft sind die impliziten Kosten einer
Aktivitdt jedoch substanziell, manchmal sind sie
sogar viel hoher als die expliziten Kosten.

Tabelle 9-1 zeigt eine Auflistung von mogli-
chen expliziten und impliziten Kosten, die mit
einem einjahrigen Aufbaustudium und dem
Verzicht verbunden sind, in dieser Zeit einer Er-
werbsarbeit nachzugehen. Die expliziten Kosten
umfassen Studiengebihren, die Ausgaben fiir
Biicher, andere Arbeitsmaterialien und ein Note-
book, um die Hausaufgaben erledigen zu kénnen.
All dies ist mit der Ausgabe von Geld verbunden.
Die impliziten Kosten bestehen aus dem Gehalt,
das man erzielt hatte, wenn man den angebote-
nen Job angenommen hatte. Wie man der Tabelle
entnehmen kann, belaufen sich die Opportuni-
tatskosten eines weiteren Jahres an der Universi-
tat auf 44.500 Euro. Diese GrofRe setzt sich aus im-
pliziten Kosten - das nicht erzielte Einkommen in
Hohe von 35.000 Euro - und expliziten Kosten zu-
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sammen - die Kosten fiir Studiengebiihren, Bu-
cher usw. in H6he von 9.500 Euro. Da die implizi-
ten Kosten mehr als dreimal so hoch sind wie die
expliziten Kosten, wiirde das Aufderachtlassen der
impliziten Kosten zu einer vollig falschen Ent-
scheidung fiihren. Unser Beispiel verdeutlicht ein
grundlegendes Prinzip: Die Opportunitdtskosten
jeder Aktivitdt bestehen in der Summe aus explizi-
ten Kosten und impliziten Kosten.

Eine etwas andere Betrachtung der impliziten
Kosten kann uns dabei helfen, das Konzept der
Opportunitdtskosten noch besser zu verstehen.
Der Einkommensverzicht spiegelt die Kosten der
Nutzung Ihrer Ressourcen (lhrer Zeit) fiir das Auf-
baustudium statt fiir die Erwerbsarbeit wider. Ob-
wohl Sie kein Geld ausgeben miissen, ist die Ver-
wendung lhrer Zeit flir die zusatzliche Ausbildung
fiir Sie mit Kosten verbunden. Diese Beobachtung
verdeutlicht einen wichtigen Aspekt der Oppor-
tunitatskosten: Wenn Sie liber die Kosten einer
Aktivitat nachdenken, dann sollten Sie die Kosten
der Verwendung jeder Ihrer Ressourcen bertick-
sichtigen, die Sie fiir diese Aktivitat einsetzen. Die
Kosten der Verwendung lhrer eigenen Ressourcen
konnen Sie dadurch ermitteln, dass Sie bestim-
men, welchen Ertrag Sie mit diesen Ressourcen in
der néchstbesten Verwendung hatten erzielen
konnen.

Mithilfe der Opportunitatskosten konnen wir
auch erklaren, warum es in den Vereinigten Staa-
ten im Jahr 2010 zu einem starken Anstieg der
Zahl an Bewerbungen bei Universitaten gekom-
men ist. Die Lage auf dem Arbeitsmarkt war
schlecht. Infolge der Finanz- und Wirtschaftskrise
herrschte noch immer hohe Arbeitslosigkeit. Der
groflte Teil der freien Stellen bot nur geringe Ver-

Explizite Kosten sind Kosten, die
mit Geldausgaben verbunden
sind.

Implizite Kosten erfordern keine
Geldausgabe. Sie werden durch
den in Euro ausgedriickten Wert
der Vorteile bestimmt, auf die
man verzichten muss.

Opportunitatskosten eines einjahrigen Aufbaustudiums

Explizite Kosten

Implizite Kosten

Studiengebiihren 7.000 € | Nicht erhaltenes Einkommen 35.000 €
Biicher und andere Arbeitsmaterialien 1.000 €
Notebook 1.500 €
Gesamte explizite Kosten 9.500 € | Gesamte implizite Kosten 35.000 €

Opportunitdtskosten = gesamte explizite Kosten + gesamte implizite Kosten =44.500 €
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Der buchhalterische Gewinn
ergibt sich als Differenz aus Erlos
und expliziten Kosten.

Der 6konomische Gewinn ergibt
sich als Differenz aus Erlos und
Opportunitatskosten der einge-
setzten Ressourcen. Er ist norma-
lerweise kleiner als der buchhal-
terische Gewinn.
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dienstmoglichkeiten. Dadurch waren die Oppor-
tunitatskosten fiir eine Fortsetzung der Ausbil-
dung deutlich gesunken. In einer solchen Situa-
tion war die Entscheidung fiir ein weiteres Jahr
an der Universitat wesentlich attraktiver.

Buchhalterischer Gewinn versus
okonomischer Gewinn

Kehren wir zu Ashley Hildreth zurtick und unter-
stellen jetzt, dass sie sich entweder fiir eine zwei-
jahrige Zusatzausbildung als Lehrerin an der Uni-
versitat oder eine Tatigkeit im Bereich der Wer-
bung entscheiden kann. Wir wollen weiterhin
davon ausgehen, dass sie flir einen erfolgreichen
Abschluss der Zusatzausbildung die gesamten
zwei Jahre an der Universitdt bleiben muss.

Wie sollte sich Ashley entscheiden?

Zur Beantwortung der Frage miissen wir zu-
nachst einmal bestimmen, welche Vorteile Ashley
durch den Abschluss der Zusatzausbildung als
Lehrerin hat, welche Erl6se sie also durch den
Zusatzabschluss erzielen kann. Hat Ashley nach
zwei Jahren ihre Ausbildung abgeschlossen, dann
kann sie fiir den Rest ihres Berufslebens Einkiinfte
im heutigen Wert von 600.000 Euro realisieren.
Macht sie den Zusatzabschluss nicht und bleibt
in der Werbung, dann wird sie in zwei Jahren in
ihrem Berufsleben Einkiinfte im heutigen Wert
von 500.000 Euro bekommen. Die Studiengebiih-
ren belaufen sich auf 40.000 Euro, die sie mithilfe
eines Darlehens finanziert. Dafiir fallen 4.000 Euro
an Zinsen an.

Auf den ersten Fall scheint es ziemlich offen-
sichtlich, welche Entscheidung Ashley treffen

Der 6konomische Gewinn der Zusatzausbildung zur Lehrerin

Wert des erhdhten Lebensarbeitseinkommens 100.000 €
Explizite Kosten:

Studiengebiihren -40.000 €

Zinsen fiir das Studiendarlehen -4.000 €
Buchhalterischer Gewinn 56.000 €
Implizite Kosten:

Verlust an Arbeitseinkommen fiir zwei Jahre -57.000 €
Okonomischer Gewinn -1.000 €
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sollte. Entscheidet Sie sich fiir die Lehrerausbil-
dung, erhéhen sich ihre Arbeitseinkiinfte um
600.000 Euro - 500.000 Euro = 100.000 Euro. Sie
muss zusatzlich 40.000 Euro an Studiengebiihren
und 4.000 Euro an Zinsen fiir das Studiendarlehen
zahlen. Bedeutet das, dass Ashley durch ihre Zu-
satzausbildung zur Lehrerin einen Gewinn von
100.000 Euro - 40.000 Euro - 4.000 Euro =

56.000 Euro erzielt? Nun, die 56.000 Euro sind der
buchhalterische Gewinn, den Ashley durch ihre
Zusatzausbildung realisiert: ihre Erlose abziiglich
ihrer expliziten Kosten. In unserem Beispiel belau-
fen sich ihre expliziten Kosten auf 44.000 Euro, die
Kosten fiir die Studiengebliihren und die Zinszah-
lungen fiir das Studiendarlehen.

Der buchhalterische Gewinn ist zweifellos eine
nitzliche GroRe. Dennoch sollte Ashley ihre Ent-
scheidung nicht allein mit Blick auf den buchhal-
terischen Gewinn treffen. Fiir die richtige Ent-
scheidung - die Entscheidung, die fiir sie zum
besten 6konomischen Ergebnis flihrt - muss sie
ihren 6konomischen Gewinn ermitteln. Das ist
der Gewinn, der sich nach dem Abzug der Oppor-
tunitatskosten der Zusatzausbildung (die Summe
aus expliziten und impliziten Kosten) von den Er-
l6sen durch die Zusatzausbildung ergibt.

Wenn Okonomen von Gewinn sprechen, mei-
nen sie den 6konomischen Gewinn und nicht den
buchhalterischen Gewinn. Das gilt auch fiir uns.
Wenn wir also im weiteren Verlauf dieses Buch
von Gewinn sprechen, meinen wir stets den 6ko-
nomischen Gewinn.

Inwiefern unterscheidet sich Ashleys 6konomi-
scher Gewinn von ihrem buchhalterischen Ge-
winn? Ein Grund flir den Unterschied liegt in den
zwei Jahren, die die Zusatzausbildung dauert und
in denen Ashley auf Arbeitseinkommen verzich-
ten muss. Das sind implizite Kosten fiir die Zusatz-
ausbildung zur Lehrerin. Wir wollen davon ausge-
hen, dass Ashley durch die zwei Jahre an der Uni-
versitat 57.000 Euro an Arbeitseinkommen
verloren gehen.

Wenn wir diese impliziten Kosten berticksichti-
gen, stellen wir fest, dass es fiir Ashley auf einmal
besser ware, nicht zur Universitat zu gehen. Wir
kénnen diese Anderung anhand von Tabelle 9-2
nachvollziehen. Der 6konomische Gewinn von
Ashley im Fall der Zusatzausbildung belauft sich
auf -1.000 Euro. Mit ihrer Ausbildung zur Lehrerin
macht Ashley demnach einen 6konomischen Ver-



lust in Hohe von -1.000 Euro. Sie ware also besser
gestellt, wenn sie die Stelle in der Werbebranche
annehmen wiirde.

Damit wir den Unterschied zwischen dem
buchhalterischen Gewinn und dem 6konomi-
schen Gewinn vollstéandig verstehen, wollen wir
nun eine leicht veranderte Situation betrachten.
Nehmen wir an, Ashley muss fiir die Bezahlung
der Studiengebiihren in Hohe von 40.000 Euro
keinen Kredit aufnehmen, sondern erhélt die
Summe als Erbschaft von ihrer Groffmutter. Damit
fallen auch keine Zinszahlungen in Hhe von
4.000 Euro an. In diesem Fall belauft sich der
buchhalterische Gewinn auf 60.000 Euro und
nicht mehr auf 56.000 Euro. Entscheidet sich
Ashley nun fiir die Zusatzausbildung? Schlieflich
sollte der 6konomische Gewinn jetzt 60.000 Euro
-57.000 Euro =3.000 Euro betragen, oder nicht?

Die Antwort lautet nein. Erhalt Ashley das Geld
fiir die Studiengebiihren aus einer Erbschaft,
dann greift sie auf eigenes Kapital zur Finanzie-
rung ihrer Ausbildung zuriick. Und die Verwen-
dung des Kapitals geht mit Opportunitadtskosten
einher, auch wenn das Geld Ashley gehort.

Als Kapital bezeichnet man den Wert der Ver-
mogensobjekte einer Person oder eines Unter-
nehmens. Das Kapital einer Person besteht in der
Regel aus dem Bargeld in der Brieftasche, dem
Geld auf den Konten bei der Bank sowie aus Ak-
tien, Anleihen und Immobilien. Zum Kapital eines
Unternehmens gehoren zusatzlich noch seine
Ausriistungen, Gebaude, Werkzeuge und Lager-
bestande. (Okonomen unterscheiden in diesem
Zusammenhang noch zwischen Finanzkapital wie
Bargeld, Aktien oder Anleihen und Realkapital wie
Maschinen, Gebaude und Werkzeuge).

Aber selbst wenn Ashley die Summe von
40.000 Euro besitzt und damit die Studiengebiih-
ren bezahlt, gehen damit Opportunitdtskosten
einher. SchlieRlich kdnnte Ashley die Summe von
40.000 Euro auch fiir andere Dinge als das Studi-
endarlehen verwenden. Die ndchstbeste Verwen-
dungsmdglichkeit besteht darin, das Geld einfach
zur Bank zu bringen und fiir die Einlage bei der
Bank Zinsen zu erhalten.

Um die Sache nicht unnétig kompliziert zu ma-
chen, wollen wir davon ausgehen, dass Ashley
4.000 Euro an Zinsen erhalten kann, wenn sie das
Geld zur Bank bringt. Das bedeutet, dass ihr jetzt
anstelle von 4.000 Euro an externen Kosten fiir die
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Zinszahlung auf das Studiendarlehen 4.000 Euro
an impliziten Kosten fiir die entgangenen Zinszah-
lungen entstehen.

Die Summe von 4.000 Euro aufgrund der ent-
gangenen Zinszahlungen bezeichnen Okonomen
als implizite Kapitalkosten. Sie spiegeln das Ein-
kommen wider, das vom Eigentiimer erzielbar
ware, wenn das Kapital in der nachstbesten alter-
nativen Verwendung eingesetzt worden ware. Fiir
Ashley macht es damit im Endeffekt keinen Unter-
schied, ob sie die Studiengebiihren tiber ein Stu-
diendarlehen oder durch eigenes Geld finanziert.
Unser Beispiel zeigt, wie wichtig es ist, bei der
Entscheidungsfindung die Opportunitatskosten
im Blick zu haben.

»Entweder-oder«-Entscheidungen

Bei »Entweder-oder«-Entscheidungen geht es da-
rum, sich zwischen zwei Alternativen zu entschei-
den. Dagegen haben »Wie viel«-Entscheidungen
mit der Frage zu tun, wie viel von einer bestimm-
ten Alternative gewahlt werden soll. In unserem
Beispiel musste Ashley eine »Entweder-oder«-Ent-
scheidung treffen: entweder zwei Jahre lang eine
Zusatzausbildung zur Lehrerin absolvieren oder
arbeiten gehen. Dagegen ist die Frage, wie viele
Stunden man taglich arbeiten will eine »Wie
viel«-Entscheidung. In Tabelle 9-3 sind verschie-
dene »Entweder-oder«- und »Wie viel«-Entschei-
dungen aufgefiihrt.

Wir wissen bereits, dass es bei 6konomischen
Entscheidungen im wahrsten Sinne des Wortes
von entscheidender Bedeutung ist, die Oppor-
tunitatskosten korrekt zu bestimmen. »Entwe-
der-oder«-Entscheidungen zwischen zwei Alterna-
tiven fiihren dann zum bestmoglichen Ergebnis
(aus 6konomischer Sicht), wenn die Alternative
gewahlt wird, die mit Blick auf die andere Alterna-
tive einen positiven konomischen Gewinn gene-
riert. Diese Regel ist auch als Prinzip der Ent-
scheidungsfindung bei »Entweder-oder«-Ent-
scheidungen bekannt.

Um dieses Prinzip zu verstehen, wollen wir die
Entscheidung von Ashley noch mal aus einem an-
deren Blickwinkel betrachten. Entscheidet sich
Ashley fiir die Werbebranche und geht sofort ar-
beiten, belauft sich der Wert ihres gesamten Le-
bensarbeitseinkommens heute auf 57.000 Euro
(der heutige Wert ihres Arbeitseinkommens in den
ndchsten zwei Jahren) +500.000 Euro (der heutige

Als implizite Kapitalkosten
bezeichnet man die Opportuni-
tatskosten des eingesetzten Kapi-
tals einer Person. Sie spiegeln
das Einkommen wider, das vom
Eigentlimer erzielbar ware, wenn
das Kapital in der ndchstbesten
alternativen Verwendung einge-
setzt worden waére.

Als Kapital bezeichnet man den
Wert der Vermdgensobjekte einer
Person oder eines Unterneh-
mens.

Nach dem Prinzip der Entschei-
dungsfindung bei »Entwe-
der-oder«-Entscheidungen
zwischen zwei Alternativen ist die
Alternative zu wahlen, die mit
Blick auf die andere Alternative
einen positiven 6konomischen
Gewinn generiert.
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»Entweder-oder«-Entscheidungen versus »Wie viel«-Entscheidungen

»Entweder-oder«-Entscheidungen

»Wie viel«-Entscheidungen

Ariel oder Persil zum Waschen nehmen?
Ein Auto kaufen oder nicht?

Pizza oder Spaghetti bestellen?

Unternehmer oder Angestellter sein?

Einem Patienten Medikament A oder Medikament B
verschreiben?

Die Schulausbildung beenden oder nicht?

Wert ihres Arbeitseinkommens in den Jahren da-
nach) =557.000 Euro. SchlieRt sie dagegen die Zu-
satzausbildung ab und arbeitet anschliefend als
Lehrerin, dann betragt der Wert ihres gesamten
Lebensarbeitseinkommens heute 600.000 Euro
(der heutige Wert ihres Arbeitseinkommens in den
Jahren nach der Ausbildung) - 40.000 Euro (Studi-
engebiihren) - 4.000 Euro (Zinszahlungen) =
556.000 Euro. Der 6konomische Gewinn der Ent-
scheidung »Arbeiten in der Werbebranche«im
Vergleich zur Entscheidung »Lehrerin werden« ist
557.000 Euro - 556.000 Euro =1.000 Euro.

Die richtige Entscheidung von Ashley ist es
also, in der Werbebranche zu arbeiten, da sie da-
durch einen 6konomischen Gewinn in Hohe von
1.000 Euro realisiert, und nicht Lehrerin zu wer-
den, da diese Alternative zu einem 6konomischen
Gewinn in Hohe von -1.000 Euro fiihrt. Mit ande-
ren Worten: Entscheidet sie sich fiir den Lehrer-
beruf, wiirde sie die 1.000 Euro an 6konomischem
Gewinn verlieren, die sie gewonnen hatte, wenn
sie sofort anfangen wiirde, in der Werbebranche
zu arbeiten.

Bei »Entweder-oder«-Entscheidungen passie-
ren falsche Entscheidungen immer dann, wenn
Personen oder Unternehmen auf ihr eigenes
Kapital zuriickgreifen und sich nicht das Kapital
leihen. In diesen Situationen werden die implizi-
ten Kosten des eigenen Kapitals nicht berticksich-
tigt. Leihen sich Personen oder Unternehmen
das bendtigte Kapital, dann fallen die Kapital-
kosten als externe Kosten an und finden auch

Wie lange soll man warten, bevor man das néchste
Mal Wasche wascht?

Wie viele Kilometer soll man fahren, bevor man an
seinem Auto einen Olwechsel machen lasst?

Wie viele Peperoni mochte ich auf meine Pizza?

Wie viele Arbeitnehmer sollten Sie in Threm Unter-
nehmen beschaftigen?

Wie viele Tabletten sollte ein Patient nehmen, wenn
das entsprechende Medikament Nebenwirkungen
aufweist?

Wie viele Stunden soll man taglich arbeiten gehen?

dementsprechend Beriicksichtigung. Gehort z. B.
einem Restaurantbesitzer die gesamte Ausstat-
tung (Tische, Stiihle, Tresen, Kiihlschranke, Koch-
herde ...), muss der Unternehmer die impliziten
Kapitalkosten in der Form beriicksichtigen, dass
er den Wiederverkaufswert der Ausstattung be-
stimmt und anschlieffend ermittelt, welche Er-
trage er durch die Nutzung dieser Summe fiir die
nachste bestmdgliche Verwendung erzielen
kdnnte.

Personen, die ihr eigenes Geschaft flihren, ver-
gessen aufterdem oft, die Opportunitatskosten
der Zeit, die sie flir das Geschaft verwenden, mit-
zubericksichtigen. Dadurch unterschatzen ins-
besondere kleine Unternehmen ihre Opportuni-
tatskosten und liberschatzen dadurch den 6kono-
mischen Gewinn einer Fortfiihrung der Geschafts-
aktivitaten.

Bedeutet unsere Analyse, dass die vielen Be-
werber an den Universitdten eine falsche Ent-
scheidung getroffen haben? Nicht notwendiger-
weise. Schlieflich hat der schlechte Arbeitsmarkt
die Opportunitatskosten des Verzichts auf Arbeits-
einkommen fiir viele Studierende deutlich ge-
senkt, sodass die Entscheidung zur Fortsetzung
der Ausbildung fiir sie die beste Entscheidung ge-
wesen sein kann.

Die Rubrik »Wirtschaftswissenschaft und
Praxis« veranschaulicht, wie wichtig es im realen
Leben ist, den Unterschied zwischen buchhalteri-
schem und 6konomischem Gewinn zu kennen.
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DENKFALLEN!

Warum gibt es nur zwei Alternativen?

Wir haben bei »Entweder-oder«-Entscheidungen angenom-
men, dass nur zwei Optionen zur Wahl stehen. Aber was
wirde passieren, wenn es drei, vier oder noch mehr Optio-
nen gibt? Konnten wir dann immer noch das Prinzip der
Entscheidungsfindung bei »Entweder-oder«-Entscheidun-
gen anwenden?

Auf jeden Fall. Schlieflich kdnnen wir jede Entscheidung
zwischen drei und mehr Optionen als Abfolge von Entschei-
dungen zwischen zwei Optionen betrachten. Nehmen wir
an, es gibt drei Alternativen A, B und C. (Denken Sie daran,
dass es sich um eine »Entweder-oder«-Entscheidung han-

delt. Sie kdnnen sich also nur fiir eine der drei Optionen ent-
scheiden.)

Betrachten wir zu Beginn Option A und Option B und unter-
stellen, dass A einen positiven 6konomischen Gewinn gene-
riert, B dagegen nicht. Dann ist B fiir uns keine wahlbare
Option mehr, da wir wissen, dass A immer besser als B ist.
Im néachsten Schritt vergleichen wir Aund C. Bei diesem Ver-
gleich wollen wir davon ausgehen, dass C einen positiven
o6konomischen Gewinn generiert, und A nicht. Jetzt kdnnen
wir auch Option A verwerfen, da C immer besser als A sein
wird. Und damit sind wir fertig: Da A besser als B ist, und C
besser als A ist, stellt C die richtige Entscheidung dar.

WIRTSCHAFTSWISSENSCHAFT UND PRAXIS

Landwirtschaft im Schatten der Vorstadte

Aufderhalb der stetig wachsenden Vorstadte ist der
groRte Teil Neuenglands mit dichtem Wald bedeckt. Es
handelt sich dabei jedoch nicht um Walder, die schon
seit Urzeiten dort stehen: Durchwandert man sie, dann
stoRt man auf Steinmauern, bei denen es sich um Relikte
aus der landwirtschaftlichen Vergangenheit handelt. Frii-
her umschlossen diese Steinmauern Felder und Weiden.
Im Jahr 1880 wurde mehr als die Halfte des Gebietes von
Neuengland landwirtschaftlich genutzt. Im Jahr 2013 hat
sich dieser Anteil auf 10 Prozent verringert.

Die noch existierenden landwirtschaftlichen Betriebe
Neuenglands liegen hauptsachlich in der Nahe der gro-
Ren Ballungsgebiete. Die Landwirte konnen bei den
Stadtern, die bereit sind, fiir lokal angebautes, richtig fri-
sches Obst und Gemiise einen Aufschlag zu bezahlen,
hohe Preise fiir ihre Produkte erzielen.

Aber nun sind selbst diese Landwirte unter 6konomi-
schen Druck geraten, der durch einen Anstieg der impli-
ziten Kosten der Landwirtschaft in Ballungsgebieten her-
vorgerufen wird. Im Zuge der Expansion dieser Ballungs-
gebiete wahrend der letzten beiden Jahrzehnte haben
sich die Landwirte mehr und mehr gefragt, ob sie ihr
Land nichtan Bautrdger und ErschlieBungsunternehmen
verkaufen sollten.

Im Jahr 2013 betrug der durchschnittliche Wert eines
Hektars Landwirtschaftsflache in den Vereinigten Staa-
ten insgesamt 2.900 Dollar. In Rhode Island, dem am
dichtesten besiedelten Staat Neuenglands, betrug dieser
Wert 11.800 Dollar pro Hektar. Die Federal Reserve Bank
von Boston hat dazu bemerkt, dass »die hohen Grund-

stlickspreise auf die Landwirtschaftsbetriebe der Region
einen intensiven Druck ausiiben, Einkommen zu erzie-
len, die hoch genug sind, um die weitere landwirtschaft-
liche Nutzung der Boden zu rechtfertigen«.

Der Druck ist auch fiir die Landwirte groR, denen die B6-
den selbst gehoren, weil diese eine Form von Kapital dar-
stellen, dasim Unternehmen eingesetzt wird. Die weitere
Nutzung der Boden als landwirtschaftliche Flache statt
als Bauland ruft daher grof3e implizite Kapitalkosten her-
vor. Eine Schatzung der Hohe der impliziten Kapitalkos-
ten, die sich in Rhode Island aus der méglichen Nutzung
als Bauland ergeben, lasst sich mithilfe eines Programms
des Landwirtschaftsministeriums der Vereinigten Staa-
ten gewinnen, das die Umwandlung von landwirtschaft-
licher Flache in Bauland verhindern sollte. Im Rahmen
dieses Programmes wurden den Eigentiimern die »Er-
schlieBungsrechte« fiir ihr Land abgekauft, wobei fiir die-
ses Recht im Jahr 2004 ein Durchschnittspreis von 4.949
Dollar je Hektar bezahlt wurde. Bis zum Jahr 2013 war
der Preis auf liber 11.800 Dollar gestiegen.

Etwa zwei Drittel der landwirtschaftlichen Betriebe in
Neuengland erzielen nur sehr geringe Einkommen. Sie
werden von Menschen mit anderen Einkommensquellen
als »Landsitze« erhalten - nicht so sehr, weil sie kommer-
ziell Giberlebensfahig sind, sondern eher aufgrund einer
personlichen Einstellung und der Befriedigung, die diese
Menschen aus dem landlichen Leben ziehen. Obwohl
dies bei vielen Betrieben erhebliche implizite Kosten be-
deutet, muss man konstatieren, dass sie ihren Eigenti-
mern auch erhebliche Vorteile stiften konnen, die tiber
die erzielten Erlose hinausgehen.
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Kosten, Vorteile und Gewinne

VERTIEFUNG

Die Entscheidungsfindung von Personen und Unternehmen

Zwei Invasionen

Am 6. Juni 1944 landeten die Alliierten an den Stranden der Norman-
die und begannen mit der Befreiung des durch Deutschland besetzten
Frankreichs. Lange vor diesem Angriff musste im alliierten General-
stab eine zentrale Entscheidung getroffen werden: Wo sollte die Lan-
dung erfolgen?

Der Generalstab musste eine »Entweder-oder«-Entscheidung treffen.
Entweder konnten die Invasionsstreitkréfte den Armelkanal an seiner
schmalsten Stelle Giberqueren, namlich bei Calais, so wie es von den
Deutschen erwartet wurde, oder sie konnten versuchen, die Deut-
schen durch eine Landung weiter im Westen, in der Normandie, zu
Uberraschen. Weil sowohl die Anzahl der Soldaten als auch die Anzahl
der Landungsfahrzeuge begrenzt war, konnten die Alliierten nicht bei-
des gleichzeitig tun. Letztlich zogen es die Alliierten vor, sich auf den
Uberraschungseffekt zu verlassen. Die deutsche Verteidigung in der
Normandie war zu schwach, um die Landung der Alliierten zu verhin-
dern, und so konnten die alliierten Streitkrafte von der Normandie aus
Frankreich befreien und den Zweiten Weltkrieg gewinnen.

30 Jahre friiher, zu Beginn des Ersten Weltkrieges, mussten deutsche
Generéle eine andere Art von Entscheidung treffen. Auch sie planten
einen Einmarsch nach Frankreich, in diesem Fall Giber Land, und ent-

schieden sich, die Invasion durch Belgien zu fiihren. Die Entschei-
dung, die sie treffen mussten, war keine »Entweder-oder«-Entschei-
dung, sondern eine »Wie viel«-Entscheidung: Wie viele ihrer Soldaten
sollten den Invasionsstreitkraften zugeordnet werden und wie viele
Soldaten sollten bei der Verteidigung der deutsch-franzdsischen
Grenze eingesetzt werden? Der urspriingliche Plan, der von General
Alfred von Schlieffen entwickelt worden war, ordnete den groften Teil
der deutschen Armee den Invasionsstreitkraften zu. Aber sein Nach-
folger, Generalstabschef Helmuth von Moltke, danderte den Plan: Er
verlagerte einen Teil der Divisionen, die durch Belgien nach Frank-
reich vorstoRRen sollten, zu den Verteidigungsstreitkraften. Die ge-
schwéchten Invasionsstreitkrafte waren nicht stark genug. Der franzo-
sischen Armee gelang es, die Invasion 50 Kilometer vor Paris zu stop-
pen. Die meisten Militdrhistoriker glauben, dass der Krieg fir
Deutschland verloren ging, weil von Moltke zu wenig Soldaten fiir die
Invasion bereitgestellt hatte. (Mit »Wie viel«-Entscheidungen werden
wir uns im nachsten Abschnitt noch genauer beschaftigen).

Die allilerten Generale hatten 1944 die richtige Entscheidung getrof-
fen, wahrend die deutschen Generédle im Jahr 1914 die falsche Ent-
scheidung gefallt hatten. Der Rest ist Geschichte.

Kurzzusammenfassung

» Kosten sind Opportunitatskosten. Sie kon-
nen in explizite Kosten und implizite Kos-

ten unterteilt werden.

» Der buchhalterische Gewinn einer Option »
stimmt nicht notwendigerweise mit ihrem
okonomischen Gewinn {iberein.

» Aufgrund von impliziten Kapitalkosten, den
Opportunitatskosten der Nutzung von eige-
nem Kapital, und den Opportunitatskosten

der Zeit des Eigentlimers ist der 6konomi-
sche Gewinn oft deutlich kleiner als der
buchhalterische Gewinn.

Nach dem Prinzip der Entscheidungs-
findung bei »Entweder-oder«-Entschei-
dungen zwischen zwei Optionen ist die Op-
tion zu wahlen, die mit Blick auf die andere
Alternative einen positiven 6konomischen
Gewinn generiert.

UBERPRUFEN SIE IHR WISSEN

1. Klaus und Dieter restaurieren alte Mobel. Sie betreiben ihr Geschéft von zu Hause. Handelt es sich
bei den folgenden Dingen um explizite Kosten oder um implizite Kosten ihres Geschaftes?

a.
b.

Materialien wie Abbeizer, Lack, Politur, Sandpapier usw.,

Kellerraum, der in Werkstattflache umgewandelt wurde,

c. Lohne, die an eine Teilzeitkraft gezahlt werden,

d. ein Lieferwagen, der ihnen geschenkt wurde, und den sie ausschlieflich fiir den Mobeltransport

nutzen,

e. die Arbeitsstelle bei einem groRen Mobelrestaurator, die Klaus kiindigte, um sein eigenes Unter-

nehmen zu betreiben.
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9.2

2. Nehmen Sie, dass Ashley eine dritte Alternative hat. Sie kann eine zweijahrige Berufsausbildung zur
Mechatronikerin absolvieren. Wahrend der Berufsausbildung erhélt sie ein Lehrlingsentgelt in Hohe
von 15.000 Euro pro Jahr. Als ausgebildete Mechatronikerin kann sie dann in ihrem Berufsleben ein
Arbeitseinkommen in Hohe von insgesamt 725.000 Euro verdienen. Was ist die beste Entscheidung

fiir Ashley?

3. Nehmen Sie an, es gibt drei Optionen A, B und C, und Sie missen sich fiir eine Option entscheiden.
Beim Vergleich zwischen A und B finden Sie heraus, dass B einen konomischen Gewinn generiert,
A nicht. Bei einem Vergleich zwischen A und C stellen Sie fest, dass C einen 6konomischen Gewinn
generiert, A dagegen nicht. Wie entscheiden Sie sich?

9.2 »Wie viel«-Entscheidungen: Die Bedeutung

der Marginalanalyse

Sicherlich sind viele 6konomische Entscheidun-
gen »Entweder-oder«-Entscheidungen, aber viele
andere sind auch »Wie viel«-Entscheidungen. Die
meisten Menschen werden das Autofahren nicht
aufgeben, wenn der Benzinpreis steigt, allerdings
werden viele weniger fahren. Aber wie viel weni-
ger? Ein Anstieg des Weizenpreises wird vermut-
lich nicht sehr viele Menschen dazu bringen, ei-
nen landwirtschaftlichen Betrieb zu eroffnen,
aber er wird Landwirte, die bereits Weizen an-
bauen, dazu veranlassen, die Weizenproduktion
zu erhohen. Aber um wie viel?

Wir wissen bereits durch unsere Grundprinzi-
pien aus Kapitel 1, dass »Wie viel« eine Entschei-
dung ist, die sich durch eine Grenzbetrachtung
ergibt. Um »Wie viel«-Entscheidungen zu verste-
hen, verwenden wir einen Ansatz, der als Margi-
nalanalyse bezeichnet wird. Der zentrale Gedanke
der Marginalanalyse besteht im Vergleich des Vor-
teils, eine Aktivitat ein klein wenig auszudehnen,
mit den Kosten, die aus der geringfligigen Aus-
dehnung dieser Aktivitat resultieren. Den zusatzli-
chen Vorteil aus der geringfiigigen Ausdehnung
der Aktivitit bezeichnen Okonomen als Grenzvor-
teil. Die Kosten der geringfligigen Ausdehnung der
Aktivitat werden als Grenzkosten bezeichnet.

Warum sprechen wir von »Marginal«-Analyse?
Der Begriff marginal ist vom lateinischen marginis
abgeleitet, dem Genitiv von margo, was »Rand«
bedeutet. Etwas salopp formuliert kann man sa-
gen, dass man in der Marginalanalyse den Rand
ein klein wenig nach auRen verschiebt und
schaut, ob man damit einen guten Zug gemacht

hat. Wir wollen im Folgenden die Marginalanalyse
mithilfe eines Beispiels veranschaulichen, das
sich auf Alex bezieht, der Informatik studiert. Da
es viele Programmierungen und Programmier-
sprachen gibt, von denen Alex jedes Jahr eine be-
stimmte Anzahl erlernen kann, muss sich Alex je-
des Jahr neu entscheiden, ob er weiterstudiert
oder nicht.

Im Unterschied zu Ashley, die sich der »Entwe-
der-oder«-Entscheidung gegeniibersah, ob sie
eine Zusatzausbildung zur Lehrerin absolvieren
oder in der Werbebranche arbeiten soll, muss
Alex eine »Wie viel«-Entscheidung treffen, bei der
es darum geht, wie viele Jahre er Informatik stu-
dieren soll. Er kann z. B. ein Jahr weiter studieren,
zwei Jahre, drei Jahre usw. Wir beginnen unsere
Analyse von Alex’ Entscheidungsproblem mit der
Bestimmung der Grenzkosten, die Alex fiir ein wei-
teres Jahr Studium entstehen.

Die Grenzkosten

Wir gehen davon aus, dass die expliziten Kosten
fiir ein weiteres Jahr Studium 10.000 Euro betra-
gen - flir Studiengebiihren, Zinsen auf ein Studi-
endarlehen und andere Dinge. Zusatzlich zu den
expliziten Kosten entstehen Alex auch implizite
Kosten - das Arbeitseinkommen, auf das er ver-
zichtet, weil er ein Jahr langer studiert.

Im Unterschied zu den expliziten Kosten, die
konstant sind (also in jedem Jahr gleich grof),
verandern sich die impliziten Kosten jedes Jahr.
Da er nach jedem weiteren Jahr an der Universitat
immer besser ausgebildet ist, konnte er mit je-
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Die Grenzkosten einer Aktivitat
sind die zusatzlichen Kosten, die
bei der Ausdehnung dieser Akti-

vitdt um eine weitere Einheit
entstehen.

Verursacht jede zuséatzliche
Einheit einer Aktivitdt hohere
Kosten als die vorhergehende
Einheit, dann spricht man von
steigenden Grenzkosten.

Die Entscheidungsfindung von Personen und Unternehmen
»Wie viel«-Entscheidungen: Die Bedeutung der Marginalanalyse

dem weiteren Jahr Studium ein hoheres Arbeits-
einkommen erzielen. Damit steigt das Arbeitsein-
kommen, auf das er verzichtet, mit jedem weite-
ren Jahr an der Universitat an. Mit anderen
Worten: je ldnger Alex studiert, desto grofer sind
seine impliziten Kosten fiir ein weiteres Studien-
jahr.

Tabelle 9-4 enthalt die Daten Uiber die Ent-
wicklung der Kosten fiir jedes weitere Studien-
jahr. Die zweite Spalte zeigt, wie sich die gesam-
ten Kosten flir das Studium mit der Anzahl der
Studienjahre dandern. So kostet das erste Jahr
30.000 Euro: 10.000 Euro an expliziten Kosten fiir
Studiengebiihren u.A. und 20.000 Euro an implizi-
ten Kosten fiir das entgangene Einkommen

Die zweite Spalte zeigt auch, dass die Gesamt-
kosten fiir zwei Jahre Studium 70.000 Euro
betragen: 30.000 Euro fiir das erste Jahr und
40.000 Euro fiir das zweite Jahr. Im zweiten
Studienjahr bleiben die expliziten Kosten bei
10.000 Euro, wahrend die impliziten Kosten flir
das entgangene Einkommen auf 30.000 Euro an-
steigen. Das erklart sich dadurch, dass Alex auf
dem Arbeitsmarkt mit einem Studienjahr ein
hoéheres Einkommen erzielen kann als ohne ein
Studienjahr.

Die Gesamtkosten fiir drei Studienjahre belau-
fen sich auf 130.000 Euro: 30.000 Euro fiir drei
Jahre Studiengebiihren und 100.000 Euro an

Die Grenzkosten von Alex fiir ein weiteres Studienjahr
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Anzahl der Gesamte Kosten Grenzkosten
Studienjahre (€) (€)

0 0 — |

> 30.000
1 30.000 <

> 40.000
2 70.000 <

> 60.000
3 13o.ooo<

> 90.000
4 220.000<

> 130.000
5 350.000— |

impliziten Kosten fiir drei Jahre entgangenes
Einkommen. Bei vier Jahren Studium liegen die
Gesamtkosten bei 220.000 Euro, bei flinf Jahren
bei 350.000 Euro.

Die Anderung in den Gesamtkosten des Studi-
ums von Alex durch ein weiteres Studienjahr ent-
spricht seinen Grenzkosten einer Anderung der
Studienjahre um ein Jahr. Allgemein sind die
Grenzkosten einer Aktivitat die zusatzlichen Kos-
ten, die durch die Ausdehnung dieser Aktivitat um
eine weitere Einheit auftreten. Die Pfeile, die sich
im Zickzack zwischen den Gesamtkosten in der
zweiten Spalte und den Grenzkosten in der dritten
Spalte bewegen, sollen verdeutlichen, wie sich
die Grenzkosten aus den Gesamtkosten ergeben.
Natiirlich lassen sich auch die Gesamtkosten aus
den Grenzkosten ermitteln: Die Gesamtkosten ei-
ner bestimmten Menge ergeben sich aus der
Summe der Grenzkosten dieser Menge und aller
vorhergehenden Mengen. Die Gesamtkosten flir
drei Jahre Studium belaufen sich damit auf
30.000 Euro +40.000 Euro +60.000 Euro =
130.000 Euro - der Summe der Grenzkosten des
ersten Jahres, des zweiten Jahres und des dritten
Jahres.

Die dritte Spalte in Tabelle 9-4 zeigt ein klares
Muster: die Grenzkosten eines weiteren Studien-
jahres steigen mit zunehmender Zahl an Studien-
jahren. Sie steigen von 30.000 Euro auf
40.000 Euro, dann auf 60.000 Euro, dann auf
90.000 Euro und schlieBlich auf 130.000 Euro fiir
das flinfte Studienjahr. Das hat damit zu tun, dass
Alex mit jedem Jahr Studium am Arbeitsmarkt ein
hoheres Einkommen erzielen kann. Der Verzicht
auf einen Job wird damit umso teurer, je langer
Alex studiert. Diese Kostenstruktur ist ein Beispiel
fiir steigende Grenzkosten. Steigende Grenzkos-
ten liegen vor, wenn jede zusatzliche Einheit einer
Aktivitat hohere Kosten verursacht als die vorher-
gehende Einheit.

Abbildung 9-1 zeigt die Grenzkostenkurve,
die grafische Darstellung der Grenzkosten von
Alex. Die Hohe der eingezeichneten Balken gibt
die Grenzkosten wieder, die mit einem weiteren
Studienjahr verbunden sind. Die Linie, die die
Punkte in der Mitte am oberen Ende jedes Balkens
miteinander verbindet, ist die Grenzkostenkurve
von Alex. Da die Grenzkosten von Alex mit jedem
weiteren Studienjahr groRer werden, hat die
Grenzkostenkurve einen steigenden Verlauf.
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Die Grenzkostenkurve

Grenz-
kosten (€)

Die Hohe jedes Balkens spiegelt
die Grenzkosten fiir ein weiteres
Studienjahr wider. Die Hohe der
Balken nimmt mit der Zahl der
Studienjahre zu, da die Grenz-
kosten mit jedem weiteren
Studienjahr groRer werden.
Damit sieht sich Alex steigenden
Grenzkosten gegeniiber, und
seine Grenzkostenkurve, die die
Punkte am oberen Ende jedes
Balkens miteinander verbindet,

300.000

200.000

100.000

9.2

Grenzkostenkurve, MC

e
o

hat einen steigenden Verlauf. 0 1 2

3 4 5
Anzahl der Studienjahre

Nicht alle Aktivitaten weisen steigende Grenz-
kosten auf. Es kann auch sein, dass die Grenz-
kosten immer konstant sind. Konstante Grenz-
kosten treten dann auf, wenn jede zusatzliche
Einheit einer Aktivitat die gleichen Kosten verur-
sacht wie die vorhergehende Einheit. So haben
z.B. Baumschulen in der Regel konstante Grenz-
kosten. Die Kosten fiir das Pflanzen und die Auf-
zucht eines zusatzlichen Baumes sind immer
gleich groR, unabhangig davon, wie viele Baume

schon gepflanzt wurden. Bei konstanten Grenz-
kosten hat die Grenzkostenkurve einen waage-
rechten Verlauf.

Gleichzeitig gibt es auch sinkende Grenzkos-
ten. Bei sinkenden Grenzkosten verursacht jede
zusétzliche Einheit einer Aktivitat geringere Kos-
ten als die vorhergehende Einheit. In diesem Fall
hat die Grenzkostenkurve einen fallenden Verlauf.
Sinkende Grenzkosten sind oft das Ergebnis von
Lerneffekten in der Produktion. Bei komplizierten

Verursacht jede zuséatzliche
Einheit einer Aktivitat die glei-
chen Kosten wie die vorherge-
hende Einheit, dann spricht man
von konstanten Grenzkosten.

Bei sinkenden Grenzkosten
verursacht jede zusatzliche
Einheit einer Aktivitat geringere
Kosten als die vorhergehende
Einheit.

DENKFALLEN!

Steigende Gesamtkosten versus steigende Grenzkosten

Man kénnte schnell versucht sein zu denken, dass sich Grenzkosten
und Gesamtkosten immer in die gleiche Richtung bewegen. Steigen
die Gesamtkosten, dann miissen auch die Grenzkosten steigen, sinken
die Grenzkosten, dann missen auch die Gesamtkosten sinken. Das
folgende Beispiel zeigt allerdings, dass diese Uberlegung falsch ist.
Wir wollen ein Beispiel aus der Pkw-Produktion betrachten, in der es,
wie wir wissen, Lerneffekte gibt. Nehmen wir an, dass die Grenzkosten
der Fertigung flir einen Pkw in der ersten Produktionsserie 10.000 Euro
pro Pkw betragen. Durch die Optimierung der Arbeitsablaufe und die
wachsende Erfahrung der Arbeitskréfte sinken die Grenzkosten in der
zweiten Produktionsserie auf 8.000 Euro je Pkw. Fiir die dritte Produk-
tionsserie betragen die Grenzkosten nur 6.500 Euro je Pkw. Ab der
vierten Produktionsserie liegen die Grenzkosten dann konstant bei
5.000 Euro je Pkw.

In unserem Beispiel sinken die Grenzkosten von der ersten bis zur vier-
ten Produktionsserie von 10.000 Euro je Pkw auf 5.000 Euro je Pkw.

Dennoch steigen die Gesamtkosten der Produktion, denn die Grenz-
kosten sind grofRer als null.

Um das zu verstehen, wollen wir unterstellen, dass jede Produktions-
serie aus 100 Fahrzeugen besteht. Dann liegen die Gesamtkosten der
Produktion nach der ersten Produktionsserie bei 100 x 10.000 Euro =
1.000.000 Euro. Die Gesamtkosten der ersten und zweiten Produkti-
onsserie betragen 1.000.000 Euro + (100 x 8.000 Euro) = 1.800.000 Euro,
die Gesamtkosten der ersten, zweiten und dritten Produktionsserie
1.800.000 Euro + (100 x 6.500 Euro) = 2.4500.000 Euro, und so weiter.
Trotz der sinkenden Grenzkosten der ersten Produktionsserien stei-
gen die Gesamtkosten fiir diese Produktionsserien an.

Wir lernen daraus, dass sich Gesamtkosten und Grenzkosten durchaus
in unterschiedliche Richtungen bewegen kdnnen. Es ist daher falsch
anzunehmen, dass sich beide GroRen immer in die gleiche Richtung
bewegen. Was wir sagen konnen, ist, dass die Gesamtkosten immer
dann steigen, wenn die Grenzkosten positiv sind, unabhangig davon,
ob die Grenzkosten sinken oder steigen.
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Der Grenzvorteil ist der zusatz-
liche Vorteil, der aus der Ausdeh-
nung einer bestimmten Aktivitat
um eine Einheit resultiert.

Bei einem abnehmenden Grenz-
vorteil generiert die Ausdehnung
einer bestimmten Aktivitat um
eine Einheit einen geringeren
Vorteil als die vorhergehende
Einheit.

Die Kurve des Grenzvorteils
zeigt, wie der Vorteil einer zusatz-
lichen Einheit einer Aktivitat von
der Menge der bereits vorhan-
denen Einheiten abhangt.

Die Entscheidungsfindung von Personen und Unternehmen
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Aufgaben wie z. B. der Montage eines neuen Pkw
arbeiten die Arbeitskrafte zundchst langsam und
machen Fehler, sodass die Grenzkosten bei den
ersten Produktionseinheiten hoch sind. Nach ei-
ner Weile werden die Arbeitskrafte schneller und
vermeiden Fehler, sodass die Grenzkosten sinken,
je mehr Produktionseinheiten fertiggestellt wer-
den. Die Gesamtproduktion weist damit fallende
Grenzkosten auf.

Bei einigen Giitern andert sich auch der Verlauf
der Grenzkostenkurve mit steigender Produkti-
onsmenge. So zeigt die erste Produktionsserie in
der Pkw-Produktion in der Regel sinkende Grenz-
kosten, da die Arbeitskrafte die Arbeitsablaufe fir
die Fertigung des neuen Modells stetig verbes-
sern. Danach kommt es zu konstanten Grenz-
kosten, da sich die Arbeitsablaufe optimal einge-
schliffen haben. Ab einem bestimmten Punkt
aber beginnen die Grenzkosten wieder zu steigen.
Je mehr Pkw produziert werden, desto weniger
Platz ist in den Produktionshallen und das Unter-
nehmen muss seinen Arbeitskraften teure Uber-
stunden bezahlen. Die Grenzkostenkurve hat
dann insgesamt betrachtet einen sogenannten
»bumerangformigen« Verlauf. Aber damit werden
wir uns in Kapitel 11 noch genauer beschaftigen.
Fur unsere Analyse hier wollen wir uns an das ein-
fache Beispiel einer steigenden Grenzkostenkurve
halten.

Die Grenzvorteil von Alex fiir ein weiteres Studienjahr

Anzahl der
Studienjahre

Grenzvorteil

(€)

Gesamter Vorteil

(€)
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Der Grenzvorteil

Wenn Alex ldnger studiert, dann profitiert er da-
von in Form eines hoheren Einkommens in sei-
nem gesamten spdteren Berufsleben. Wie grof
sein Vorteil durch ein langeres Studium genau ist,
zeigt Tabelle 9-5. In der zweiten Spalte ist abge-
tragen, wie sich sein Lebensarbeitseinkommen
in Abhangigkeit von der Anzahl der Studienjahre
andert. Die dritte Spalte zeigt den Grenzvorteil,
den Alex aus einem zusétzlichen Studienjahr
zieht. Allgemein beschreibt der Grenzvorteil den
zusatzlichen Vorteil, der aus der Ausdehnung
einer bestimmten Aktivitdt um eine Einheit resul-
tiert.

Wie die Daten in der dritten Spalte der Ta-
belle 9-4 zeigen auch die Werte in der dritten
Spalte der Tabelle 9-5 ein klares Muster. In diesem
Fall steigen die Werte allerdings nicht, sondern
sinken. Das erste Studienjahr bringt Alex einen
Anstieg in seinem Lebensarbeitseinkommen in
Hohe von 300.000 Euro. Ein zweites Studienjahr
bringt ihm auch einen zusatzlichen Vorteil. Aller-
dings ist die GroRe dieses zusatzlichen Vorteils
nun auf 150.000 Euro gesunken. Auch das dritte
Studienjahr generiert noch einen zusatzlichen
Vorteil fiir Alex, jetzt aber nur noch in Hohe von
90.000 Euro. Je langer Alex also studiert, desto
geringer ist der zusatzliche Einkommensanstieg,
den Alex durch ein weiteres Studienjahr erreichen
kann.

Okonomen sprechen mit Blick auf die Ent-
scheidung von Alex liber die Dauer seines Studi-
ums von einem abnehmenden Grenzvorteil: Je-
des zusatzliche Studienjahr generiert einen gerin-
geren Vorteil als das vorhergehende Studienjahr.
Man kann auch sagen, dass bei einem abnehmen-
den Grenzvorteil der Grenzvorteil aus der Ausdeh-
nung einer bestimmten Aktivitat um eine Einheit
mit einem zunehmenden Aktivitatsniveau sinkt.

So wie die Grenzkosten lasst sich auch der
Grenzvorteil grafisch darstellen, in Form der
Kurve des Grenzvorteils, so wie in Abbildung
9-2 zu sehen. Die Kurve des Grenzvorteils von Alex
hat einen fallenden Verlauf, da der Grenzvorteil
mit einer zunehmenden Zahl an Studienjahren
sinkt.

Nicht alle Guter oder Aktivitaten generieren
einen abnehmenden Grenzvorteil. Tatsachlich
gibt es viele Gliter, bei denen der Grenzvorteil
konstant bleibt. Das bedeutet, dass der Vorteil
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Die Kurve des Grenzvorteils

Grenz-
Die Hohe jedes Balkens vorteil (€)
spiegelt den Grenzvorteil fiir

300.000

ein weiteres Studienjahr wider.

Die Hohe der Balken nimmt mit

der Zahl der Studienjahre ab,

da der Grenzvorteil mit jedem 200.000

weiteren Studienjahr kleiner

wird. Damit sieht sich Alex

einem abnehmenden Grenz- \

vorteil gegeniiber und seine 100.000

Kurve des Grenzvorteils, die die

Punkte am oberen Ende jedes

Balkens miteinander verbindet,

hat einen fallenden Verlauf. 0 1 2 3 4 5
Anzahl der Studienjahre

-

Kurve des Grenzvorteils, MB

einer zusatzlichen Einheit stets genauso grof} ist Nehmen wir zunachst an, Alex wiirde liber-

wie der Vorteil der vorhergehenden Einheit. In haupt kein zusatzliches Jahr an der Universitat
spateren Kapiteln werden wir lernen, dass die verbringen. Wenn das Ziel von Alex darin besteht,
Kurve des Grenzvorteils der Unternehmen aus den hochstmdoglichen Gesamtgewinn aus seinem
der Produktion (die Grenzerloskurve) eine grofie Studium zu ziehen, dann wére diese Entschei-
Bedeutung flir das Verhalten der Unternehmen dung ein Fehler, wie wir anhand der vierten Spalte
am Markt hat. Dann werden wir auch erfahren, schnell erkennen kdnnen. Bei einem zusatzlichen

warum ein konstanter Grenzvorteil (Grenzerlos)

eine allgemeingiiltige Annahme fiir viele wichtige

Branchen und Markte ist.
Jetzt sind wir in der Lage, Grenzkosten und

. " . Der Gewinn von Alex durch zusatzliche Studienjahre
Grenzvorteil zusammenfiihren, um die Frage zu

beantworten, »wie viele« Jahre Alex noch studie- Anzahl der Grenzvorteil Grenzkosten Zusitzlicher Gewinn
ren soll. Studienjahre (€) (€) (€)

0 ~
Die Marginalanalyse >3oo.ooo 30.000 270.000
Die Tabelle 9-6 fasst die Werte zu den Grenzkos- 1 <
ten und zum Grenzvorteil aus den Tabellen 9-4 > 150.000 40.000 110.000
und 9-5 zusammen. Die Tabelle enthalt auferdem
eine zusatzliche Spalte, in der der zusatzliche Ge- 2 <
winn von Alex aus einem zusatzlichen Studienjahr > 2Oy Sty LY
eingetragen ist. Diese Differenz aus Grenzvorteil 3 <
und Grenzkosten entspricht dem 6konomischen > 60.000 90.000 -30.000
Gewinn (und nicht dem buchhalterischen Ge- 4 <
winn) von Alex. Mithilfe von Tabelle 9-6 kdnnen > 50.000 130.000 80.000
wir bestimmen, wie viele zuséatzliche Jahre Alex 5 _—

noch studieren sollte, um seinen Gesamtgewinn
ZU maximieren.
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Die Optimalmenge

Grenzvorteil,
Grenzkosten (€)
300.000

200.000

100.000

Die Optimalmenge einer Akti-
vitdt ist die Menge, die den
héchstmoglichen Gesamtgewinn

Die Entscheidungsfindung von Personen und Unternehmen
»Wie viel«-Entscheidungen: Die Bedeutung der Marginalanalyse

Optimalpunkt

1 2 3 >
_ / Anzahl der
Optimalmenge Studienjahre

Die Optimalmenge einer Aktivitat ist die Menge, die
zum héchstmdglichen Gesamtgewinn fiihrt. Bei der
Optimalmenge sind Grenzvorteil und Grenzkosten
gleich grolR. Anders formuliert: Die Optimalmenge ist
die Menge, bei der sich die Kurve des Grenzvorteils
und die Grenzkostenkurve schneiden. Im hier be-

Studienjahr erhoht sich sein Lebensarbeitsein-
kommen um 270.000 Euro. Das ist der Gewinn,
den ein zusatzliches Studienjahr generiert.

Nun wollen wir untersuchen, ob Alex nicht
noch ein zweites Jahr an der Universitat bleiben
sollte. Der zusatzliche Gewinn durch ein zweites
Studienjahr belduft sich auf 110.000 Euro. Damit
ist klar, dass Alex auch noch ein zweites Jahr wei-
ter studieren sollte. Und wie sieht es mit einem
dritten Jahr aus? Da der zusatzliche Gewinn dann
30.000 Euro betragt, sollte Alex auch noch ein
drittes Jahr weiter studieren.

Aber wie sieht es mit einem vierten Jahr aus?
In diesem Fall ist der zusatzliche Gewinn negativ:
-30.000 Euro. Das bedeutet, dass der Gesamt-
gewinn von Alex um 30.000 Euro sinken wiirde,
wenn er noch ein viertes Jahr studieren wiirde.
Die gleiche Konstellation ergibt sich bei einem
flinften Studienjahr. Hier wiirde Alex einen
negativen zusatzlichen Gewinn in Hohe von
-80.000 Euro realisieren.

Anzahl der Zusatzlicher Gesamt-
Studienjahre Gewinn (€) gewinn (€)

0 0
270.000

1 270.000
110.000

2 380.000
30.000

3 410.000
-30.000

4 380.000
-80.000

5 300.000

trachteten Beispiel schneiden sich die Kurven bei
drei Studienjahren. Die Tabelle bestatigt, dass drei
Studienjahre tatsachlich die Optimalmenge darstel-
len. Dadurch kommt es zu einem maximalen Gesamt-
gewinn von 410.000 Euro.

Was haben wir aus unserer Analyse gelernt?
Alex sollte noch drei weitere Jahre studieren und
dann ins Berufsleben einsteigen. Wahrend das
erste, zweite und dritte Jahr Studium seinen Ge-
winn erhéhen, flihren das vierte und das flinfte
Jahr zu einem Gewinnriickgang. Drei Jahre Stu-
dium sind demnach die Menge, die den maximal
moglichen Gesamtgewinn realisiert. Diese Menge
bezeichnen Okonomen als die Optimalmenge.

In Abbildung 9-3 ist zu sehen, wie sich die
Optimalmenge grafisch bestimmten lasst. In die-
ser Abbildung sind die Kurve des Grenzvorteils
und die Grenzkostenkurve von Alex dargestellt.
Entscheidet sich Alex dafiir, weniger als drei Jahre
weiter zu studieren (also 0, 1 oder 2 Jahre), dann
wahlt er eine Menge, bei der seine Kurve des
Grenzvorteils oberhalb seiner Grenzkostenkurve
verlauft. Er kann sich demnach dadurch verbes-
sern, dass er langer studiert.

Entscheidet sich Alex dazu, langer als drei
Jahre zu studieren (vier Jahre oder fiinf Jahre),
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dann wabhlt er eine Menge, bei der seine Kurve des
Grenzvorteils unter seiner Grenzkostenkurve liegt.
In diesem Fall kann er sich dadurch verbessern,
dass er sich nicht flir ein weiteres Studienjahr ent-
scheidet und stattdessen einen Job annimmt.

Die zur Abbildung 9-3 gehdrende Tabelle besta-
tigt unsere grafische Analyse. Die zweite Spalte
nimmt Werte aus der Tabelle 9-6 auf und zeigt die
Differenz zwischen dem Grenzvorteil und den
Grenzkosten von Alex, also den zusatzlichen Ge-
winn aus einem weiteren Studienjahr. In der drit-
ten Spalte ist der Gesamtgewinn von Alex fiir die
unterschiedliche Anzahl der Studienjahre angege-
ben. Der Gesamtgewinn ergibt sich einfach aus
der Kumulation der Werte in der zweiten Spalte
bis zum jeweiligen Studienjahr.

So belauft sich der Gewinn fiir Alex aus dem
ersten zusatzlichen Studienjahr auf 270.000 Euro,
der Gewinn aus dem zweiten Studienjahr auf
110.000 Euro. Der Gesamtgewinn flir zwei zusatz-
liche Studienjahre ergibt sich damit durch
270.000 Euro +110.000 Euro =380.000 Euro. In
gleicher Weise lasst sich auch der Gesamtgewinn
fiir drei zusatzliche Studienjahre ermitteln:
270.000 Euro +110.000 Euro + 30.000 Euro =
410.000 Euro. Unser Ergebnis flir die Optimal-
menge von Alex bei drei zusatzlichen Studienjah-
ren wird durch die Daten in der Tabelle zu Abbil-
dung 9-3 bestatigt. Bei drei zusatzlichen Studien-
jahren realisiert Alex den grofiten Gesamtgewinn
in H6he von 410.000 Euro.

Das Entscheidungsproblem von Alex veran-
schaulicht, wie man die Optimalmenge bestim-
men kann, wenn es sich um kleine Mengen han-
delt. Bei kleinen Mengen lautet die Regel zum
Finden der Optimalmenge: Erhdhe die Menge so
lange, wie der Grenzvorteil einer zusdtzlichen Ein-
heit gréRRer ist als die Grenzkosten, hére aber auf,

bevor der Grenzvorteil kleiner wird als die Grenz-
kosten.

Bezieht sich eine »Wie viel«-Entscheidung da-
gegen auf relativ groRe Mengen, dann vereinfacht
sich die Regel zu: Die Optimalmenge ist die Menge,
bei der Grenzvorteil und Grenzkosten gleich grof3
sind.

Um das zu verstehen, betrachten wir einen
Landwirt, der feststellt, dass die Optimalmenge
seiner Weizenproduktion 1.500 Tonnen betragt. In
der Regel wird er feststellen, dass bei einer Erho-
hung der Produktionsmenge von 1.499 auf 1.500
Tonnen der Grenzvorteil nur ein klein wenig héher
ist als die Grenzkosten. Die Differenz zwischen
Grenzvorteil und Grenzkosten liegt also nahe bei
null. In gleicher Weise werden bei einer Erhhung
von 1.500 auf 1.501 Tonnen die Grenzkosten nur
wenig grofier sein als der Grenzvorteil. Wieder ist
die Differenz zwischen Grenzkosten und Grenz-
vorteil sehr nahe bei null. Eine einfache Regel zur
Entscheidung liber die optimale Weizenmenge
besteht in diesem Fall darin, die Menge zu produ-
zieren, bei der die Differenz zwischen Grenzvorteil
und Grenzkosten ungefahr nullist. Das ist die
Menge, bei der Grenzvorteil und Grenzkosten
gleich grof sind.

Jetzt konnen wir die allgemeingiiltige Regel fiir
die Bestimmung der Optimalmenge formulieren,
die sowohl bei Entscheidungen tber kleine Men-
gen als auch bei Entscheidungen iber grofte Men-
gen zutrifft. Okonomen bezeichnen diese Regel
als Gewinnmaximierungsregel der Marginal-
analyse: Bei einer »Wie viel«-Entscheidung ist die
gewinnmaximierende Optimalmenge die gréf3te
Menge, bei der der Grenzvorteil grofRer oder gleich
den Grenzkosten ist.

In der grafischen Darstellung ergibt sich die
Optimalmenge im Schnittpunkt der Kurve des

Die Gewinnmaximierungsregel
der Marginalanalyse besagt,
dass bei einer »Wie viel«-Ent-
scheidung die gewinnmaximie-
rende Optimalmenge die grofite
Menge ist, bei der der Grenzvor-
teil groRer oder gleich den Grenz-
kosten ist.

DENKFALLEN!

Verwirrung bei der Marginalanalyse

Nochmals: Das Ziel besteht darin, den Gesamtgewinn einer Aktivitat

Die Vorstellung, Grenzvorteil und Grenzkosten gleichzusetzen, ver-
wirrt manche Menschen. Versuchen wir nicht, die Differenz zwischen
Vorteil und Kosten zu maximieren? Ja. Und eliminieren wir nicht un-
seren Vorteil, wenn wir Vorteil und Kosten gleichsetzen? Ja, aber das
ist nicht das, was wir tun. Was wir bei der Marginalanalyse tatsachlich
machen, ist das Gleichsetzen von Grenzvorteil und Grenzkosten und
nicht das Gleichsetzen des Gesamtvorteils mit den Gesamtkosten.

zu maximieren. Ist der Grenzvorteil dieser Aktivitat hoher als die
Grenzkosten, dann wird eine geringfligige Ausdehnung dieser Aktivitat
den Gesamtgewinn erhdhen. Ist der Grenzvorteil geringer als die
Grenzkosten, dann wird eine geringfligige Verringerung der Aktivitat
den Gesamtgewinn erh6hen. Daher ist die Differenz zwischen dem Ge-
samtvorteil und den Gesamtkosten dann maximal, wenn Grenzvorteil
und Grenzkosten gleich groR sind.
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Grenzvorteils mit der Grenzkostenkurve. In Abbil-
dung 9-3 scheiden sich die Kurve des Grenzvor-
teils und die Grenzkostenkurve bei drei Studien-
jahren. In diesem Punkt entspricht der Grenzvor-
teil aus den zusatzlichen Studienjahren fiir Alex
genau seinen Grenzkosten.

Die Marginalanalyse liefert damit auf einfache
Weise eine Erklarung dafiir, warum in den Jahren
nach der Finanz- und Wirtschaftskrise so viele
Menschen wieder oder weiter »die Schulbank
gedriickt haben«. Durch die schlechte Lage am

Arbeitsmarkt waren die Grenzkosten fiir ein weite-
res Studienjahr gesunken, da die Opportunitats-
kosten in Form des entgangenen Arbeitseinkom-
mens gefallen waren.

Mithilfe der Marginalanalyse lassen sich auch
viele weitere Dinge erkldren. Dazu gehort auch,
warum Essensportionen im Restaurant in den Ver-
einigten Staaten in der Regel groRer sind als in an-
deren Landern, wie die nachfolgende Fallstudie
zeigt.

LANDER IM VERGLEICH

PortionsgrofRRen

Gesundheitsexperten nennen es das »Franzosi-
sche Paradoxon«. Wenn Sie denken, dass die gute
franzosische Kiiche dick macht, liegen Sie richtig:
Das Essen in Frankreich hat im Durchschnitt einen
deutlich hoheren Fettgehalt als das Essen in den
Vereinigten Staaten. Dennoch sind deutlich weni-
ger Franzosen ubergewichtig als US-Amerikaner.
Im Jahr 2012 galten nur 15 Prozent der erwach-
senen Franzosen als lbergewichtig, aber fast
35 Prozent der US-Amerikaner.

Woran liegt das? Eine Erklarung da-
fir liegt darin, dass die Franzosen
weniger essen, weil die Essensporti-

weise gering sind. Wahrend es z. B. ein Restaurant
nur ein paar Cent kostet, 25 Prozent mehr Pom-
mes Frites in einer Portion anzubieten, kann das
Restaurant dafiir mehr als ein paar Cent verlan-
gen. GroRere Portionen in US-amerikanischen Re-
staurants fiihren also zu hdheren Rechnungen bei
den Kunden. Und auch der starke Trend zu fettre-
duziertem Essen in den Vereinigten Staaten lasst
sich durch die Marginalanalyse erklaren. Durch
fettreduziertes Essen versuchen viele US-Ameri-
kaner die (negativen) Auswirkungen der grof3en
Portionen auszugleichen.

Um wie viel ist eine Portion in den USA groRer als in Frankreich?

onen in Frankreich kleiner sind. Die McDonald’s 28%
Abbildung zeigt die durchschnittli- Hard Rock Cafe _89%
che Grofe von Portionen in Restau-
. . . . . i 9
rants in Paris und Philadelphia. Bei Pizza Hut )
vier Fallen handelt es sich um Porti- Hiagen Dazs 42%
onen, die von der gleichen Restau- L .
K Franzosisches Bistro 17%
rantkette serviert wurden. In den an-
deren Fallen wurden vergleichbare Hamburger 36%
Restaurants ausgewahlt, wie z. B. lo- Chinesisches Essen 2%
kale Pizzerias. In fast allen Fallen wa-
ren die Portionen in den Vereinigten Italienisches Bistro 2%
Staaten deutlich groRer. Crepes 4%
Aber warum sind die Portionen in
i 0
den Vereinigten Staaten so grof3? Eiscreme 24%
Weil Lebensmittel in den Vereinigten Pizza 32%
Staaten billiger sind. Es ist fiir die Re- ' ' ' '
-20 0 20 40 60 80%

staurants sinnvoll, grofle Portionen
anzubieten, da die Grenzkosten ei-
ner grofleren Portion vergleichs-

Quellen: Paul Rozin, Kimberly Kabnick, Erin Pete, Claude Fischler und Christy Shields,
The Ecology of Eating, Psychological Science 14, September 2003, S. 450-454.
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Ein Prinzip mit vielen Anwendungen

Die Gewinnmaximierungsregel der Marginalana-
lyse kann auf praktisch jede »Wie viel«-Entschei-
dung lber eine Aktivitat angewendet werden, bei
der man den Gesamtgewinn aus der Aktivitat ma-
ximieren mochte. Diese Regel l&dsst sich auf Pro-
duktionsentscheidungen, Konsumentscheidun-
gen und politische Entscheidungen tibertragen.
Gleichzeitig kann man das Prinzip der Margi-
nalanalyse auch auf Entscheidungen anwenden,
bei denen sich Vorteil und Kosten nicht in Euro
und Cent ausdriicken lassen (solange sich Vorteil
und Kosten in gleichen Einheiten messen lassen).
Tabelle 9-7 zeigt drei Beispiele fiir Entscheidun-
gen, die mithilfe der Marginalanalyse getroffen
werden konnen.

Ein Blick voraus: Warum Konsumentscheidun-
gen anders sind. Wir wissen jetzt, dass die Margi-
nalanalyse ein duRerst niitzliches Instrument ist.
Die Marginalanalyse lasst sich sowohl bei »Wie
viel«-Entscheidungen, die den Konsum betreffen,
als auch bei »Wie viel«-Entscheidungen, die die
Produktion betreffen, anwenden. Produzenten
nutzen die Marginalanalyse, um die gewinnmaxi-

mierende Produktionsmenge zu bestimmen. Kon-
sumenten wenden die Marginalanalyse an, um
die optimale Konsumentscheidung zu treffen.
Konsumentscheidungen unterscheiden sich aller-
dings von Produktionsentscheidungen. Wenn die
Menschen Konsumentscheidungen treffen, dann
sehen sie sich in ihrer Entscheidung durch ein be-
stimmtes begrenztes Einkommen beschrankt. Da-
durch kdnnen sie nur dann mehr von einem Gut
konsumieren (z.B. Kleidung), wenn sie weniger
von einem anderen Gut konsumieren (z. B. Res-
taurantmahlzeiten).

Im Unterschied dazu sind Entscheidungen, bei
denen es um die gewinnmaximierende Produk-
tion einer Ware oder einer Dienstleistung geht -
wie z.B. Ausbildungsjahre oder Tonnen an Weizen
- nicht durch Einkommenseinschrankungen be-
einflusst. Im Beispiel von Alex stellt sein Einkom-
men keine Beschrankung dar, da Alex immer in
der Lage ist, sich die notwendigen Finanzmittel
fiir ein weiteres Studienjahr zu leihen. Im nachs-
ten Kapitel werden wir lernen, wie sich Konsum-
entscheidungen von Produktionsentscheidungen
unterscheiden, obwohl sie dennoch ahnlich sind.

Beispiele fiir Entscheidungen mithilfe der Marginalanalyse

»Wie viel«-Entscheidung

Anwendung der Marginalanalyse

Bestimmung der Optimalmenge

Ein Einzelhdndler muss ent-
scheiden, wie groR der neue
Laden werden soll.

Ein Arzt muss entscheiden,

ob er die Dosierung eines
Medikamentes trotz bekannter
Nebenwirkungen erhéht.
gleichen.

Ein Landwirt muss entscheiden,
wie viel Dlinger er auf den

Feldern ausbringt. hohere Kosten.

Der Einzelhdandler muss den
Grenzvorteil eines zusatzlichen
Quadratmeters Verkaufsflache
(hoherer Erlos) mit den Grenz-
kosten (héhere Bau- und Betriebs-
kosten) vergleichen.

Der Arzt muss die Grenzkosten
(in Form der Nebenwirkungen)
mit dem Grenzvorteil (Besserung
des Gesundheitszustandes) ver-

Mehr Diinger erhoht die Ernte-
ertrage, verursacht aber auch

Die optimale Verkaufsflache ist
die grofitmogliche LadengroRe,
bei der der Grenzvorteil groRer
oder gleich den Grenzkosten ist.

Die optimale Dosierung ist die
groftmogliche Tablettenmenge,
bei der der Grenzvorteil der
Verbesserung des Gesundheits-
zustandes grofRer gleich den
Grenzkosten der Nebenwirkungen
ist.

Die optimale Dlingermenge ist
die grofRtmdgliche Menge, bei

der der Grenzvorteil durch hohere
Ertrage groRer oder gleich den
Grenzkosten fiir den Kauf und die
Anwendung des Diingers ist.

9.2

279



280

9.2

Die Entscheidungsfindung von Personen und Unternehmen
»Wie viel«-Entscheidungen: Die Bedeutung der Marginalanalyse

WIRTSCHAFTSWISSENSCHAFT UND PRAXIS

Die Kosten eines Menschenlebens

Wie hoch ist der Grenzvorteil fiir die Gesellschaft,
der sich aus der Rettung eines Menschenlebens
ergibt? Viele Menschen wiirden sagen, dass das
menschliche Leben unendlich wertvoll ist. In
der Realitédt haben wir es jedoch mit knappen
Ressourcen zu tun. Wir missen daher entschei-
den, wie viel wir fiir das Retten von Menschenle-
ben ausgeben wollen, da wir keine unendlich
groflen Betrage dafiir einsetzen konnen. Natir-
lich kdnnten wir die Anzahl der Verkehrstoten
auf den Autobahnen dadurch vermindern, dass
wir dort eine Geschwindigkeitsbegrenzung von
50 km/h einflihren. Die Kosten einer derart nied-
rigen Geschwindigkeitsbegrenzung, ausgedriickt
in Zeit und Geld, liegen jedoch offenkundig
hoher, als die meisten Menschen bereit sind zu
zahlen.

Im Allgemeinen zégern Menschen, die Grenzkos-
ten eines geretteten Lebens mit dem Grenzvorteil
zu vergleichen - das wirkt einfach zu hartherzig.
Manchmal kann man dieser Frage jedoch nicht
ausweichen.

So wurden beispielsweise die Kosten, die die Ret-
tung eines Menschenlebens verursacht, in GroR-

Kurzzusammenfassung

» Eine »Wie viel«-Entscheidung ldsst sich mit-
hilfe der Marginalanalyse treffen.

» Die Grenzkosten einer Aktivitat lassen sich
grafisch durch die Grenzkostenkurve dar-
stellen. Eine steigend verlaufende Grenzkos-
tenkurve spiegelt steigende Grenzkosten wi-
der, eine waagerecht verlaufende Grenzkos-
tenkurve spiegelt konstante Grenzkosten
wider. Sinkende Grenzkosten zeigen sich in
einer fallend verlaufenden Grenzkosten-
kurve.

» Der Grenzvorteil einer Aktivitat lasst sich
durch die Kurve des Grenzvorteils grafisch

britannien im Jahr 1999 zu einem Gegenstand in-
tensiver Diskussionen. Damals gab es in der Nahe
des Londoner Bahnhofs Paddington einen schwe-
ren Eisenbahnunfall, bei dem 31 Menschen star-
ben. Die britische Regierung wurde bezichtigt, zu
wenig flir die Sicherheit der Eisenbahn auszuge-
ben. Ein von der Regierung in Auftrag gegebenes
Gutachten kam jedoch zu dem Ergebnis, dass die
Verbesserung der Sicherheit der Eisenbahn zu-
satzlich 4,5 Millionen Euro fiir jedes gerettete
Menschenleben kosten wiirde. Ware dieser Betrag
es wert, ausgegeben zu werden, das heifl’t, be-
triige der geschéatzte Grenzvorteil eines geretteten
Menschenlebens mehr als 4,5 Millionen Euro,
dann ergdbe sich daraus die Implikation, dass die
britische Regierung zu wenig Geld fiir die Ver-
kehrssicherheit ausgegeben hat.

Die geschatzten Grenzkosten eines geretteten
Menschenlebens aufgrund von Verbesserungen
im Straflenverkehr betrugen dagegen nur 1,5 Mil-
lionen Euro. Wenn die Regierung zusatzliche Aus-
gaben tatigen wiirde, um die Verkehrssicherheit
zu erh6hen, dann ware es sinnvoller, diese Ausga-
ben fiir den StralRenverkehr und nicht fiir den
Schienenverkehr zu tatigen.

abbilden. Eine fallend verlaufende Kurve des
Grenzvorteils spiegelt einen abnehmenden
Grenzvorteil wider.

» Die Optimalmenge einer Aktivitat ist die
Menge, die den hochstmdglichen Gewinn
generiert. Die Optimalmenge lasst sich mit-
hilfe der Gewinnmaximierungsregel der
Marginalanalyse finden, die besagt, dass
die gewinnmaximierende Optimalmenge die
grofite Menge ist, bei der der Grenzvorteil
grofler oder gleich den Grenzkosten ist. Gra-
fisch liegt die Optimalmenge im Schnitt-
punkt der Kurve des Grenzvorteils mit der
Grenzkostenkurve.



Versunkene Kosten 9'3

UBERPRUFEN SIE IHR WISSEN

1. Beschreiben Sie flir jede der in Tabelle 9-3 aufgelisteten »Wie viel«-Entscheidungen den Grenzvorteil
und die Grenzkosten.

2. Nehmen Sie an, dass die Universitat von Alex eine feste Gebiihr in Hohe von 70.000 Euro fiir vier Stu-
dienjahre erhebt. Verldsst Alex die Universitat eher, muss er dennoch die 70.000 Euro bezahlen. Da-
mit ergeben sich die Gesamtkosten von Alex durch die nachfolgende Tabelle.

Anzahl an Gesamtkosten
Studienjahren (€)

0 0

1 90.000
2 120.000
3 170.000
4 250.000
5 370.000

Der Gesamtvorteil und der Grenzvorteil von Alex sollen dagegen unverandert (so wie in Tabelle 9-5)
bleiben. Ermitteln Sie mithilfe dieser Informationen (i) die neuen Grenzkosten fiir Alex, (ii) seinen
neuen Gewinn, und (iii) seine optimale Anzahl an Studienjahren. Hat Alex sinkende, konstante oder

steigende Grenzkosten?

9.3 Versunkene Kosten

Wenn man Entscheidungen trifft, ist es auch wich-
tig zu wissen, was man bei der Entscheidungs-
findung ignorieren sollte. In diesem Kapitel haben
wir bislang den Kosten viel Aufmerksamkeit ge-
widmet, die bei der Entscheidungsfindung zu be-
riicksichtigen sind. Es gibt aber auch Kosten, die
ignoriert werden sollten. In diesem Abschnitt wol-
len wir uns mit diesen Kosten beschaftigen, die
von Okonomen als versunkene Kosten bezeichnet
werden, und wir wollen uns klarmachen, warum
diese Kosten ignoriert werden sollten.

Um ein Gefiihl fiir die Zusammenhénge zu be-
kommen, wollen wir die folgende Situation be-
trachten. lhnen gehort ein Auto, das wenige Jahre
altist und bei dem Sie gerade die Bremskldtze ha-
ben austauschen lassen, was mit Kosten von
250 Euro verbunden war. Jetzt stellen Sie aber
fest, dass das gesamte Bremssystem defekt ist
und ersetzt werden muss. Der Austausch des
Bremssystems wird Sie weitere 1.500 Euro kosten.
Alternativ konnten Sie auch Ihr Auto verkaufen
und ein anderes von vergleichbarer Qualitat erste-
hen, bei dem das Bremssystem in Ordnung ist,

wenn Sie 1.600 Euro ausgeben. Was sollten Sie
tun: Das alte Auto reparieren lassen oder es ver-
kaufen und ein anderes kaufen?

Einige wiirden vielleicht die zweite Option vor-
ziehen. Dahinter kénnte die folgende Uberlegung
stehen: Wird das Auto repariert, dann hat man im
Endergebnis 1.750 Euro ausgegeben, namlich
1.500 Euro flir das Bremssystem und 250 Euro fiir
die erneuerten Bremsklotze. Wiirde man dagegen
das Auto verkaufen und ein neues erstehen,
misste man nur 1.600 Euro bezahlen.

Obwobhl sich diese Uberlegung plausibel an-
hort, ist sie doch falsch. Sie ist falsch, weil dabei
die Tatsache ignoriert wird, dass Sie fiir die
Bremskl|Gtze bereits 250 Euro bezahlt haben und
diese 250 Euro auch nicht wiederbekommen. Aus
diesem Grund sollten Sie die Ausgaben fiir die
Bremsklotze ignorieren, und diese Ausgaben soll-
ten keine Auswirkung auf lhre Entscheidung ha-
ben, ob Sie lhr Auto reparieren lassen und es be-
halten oder nicht.

Aus 6konomischer Sicht betragen die fiir Ihre
Entscheidung relevanten Kosten fiir die Reparatur
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9.3

Versunkene Kosten sind Kosten,
die bereits aufgetreten sind und
nicht wieder hereingeholt
werden kénnen. Versunkene
Kosten sollten bei Entschei-
dungen Uber kiinftige Aktionen
ignoriert werden.
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Versunkene Kosten

WIRTSCHAFTSWISSENSCHAFT UND PRAXIS

Eine Milliarde hier, eine Milliarde da

Wenn es eine Branche gibt, die am besten veran-
schaulicht, dass versunkene Kosten keine Rolle
spielen, dann ist das die Biotechnologiebranche.
Biotechnologieunternehmen versuchen mithilfe
von Spitzenbiotechnologien Krankheiten zu hei-
len. Dennoch ist die Biotechnologiebranche nach
den Worten von Arthur Levinson, Vorstandschef
von Gentech, einem der groften und erfolgreichs-
ten Biotechnologieunternehmen, die gréfte Ver-
lustbranche aller Zeiten. Seit ihren Anfangen im
Jahr 1976 hat die Branche nach Schatzungen Ver-
luste von insgesamt mehr als 100 Milliarden Dol-
lar gemacht. Von 241 borsennotierten US-Unter-
nehmen arbeiteten im Jahr 2012 nur 28 Unter-
nehmen profitabel.

Diese Fakten sind allerdings kein Ausdruck von
Unvermdgen und Missmanagement, sondern lie-
gen in der Natur der Branche begriindet. Es dau-

Ilhres Autos 1.500 Euro, nicht 1.750 Euro. Die 6ko-
nomisch richtige Entscheidung besteht also
darin, das Auto reparieren zu lassen und es zu
behalten, anstatt 1.600 Euro fiir ein neues Auto
auszugeben.

Die 250 Euro, die in unserem Bespiel bereits
ausgegeben wurden und nicht wieder hereinge-
holt werden kénnen, bezeichnen Okonomen als
versunkene Kosten. Versunkene Kosten sollten
bei der Entscheidung tiber zukiinftige Aktivitdten
ignoriert werden, weil sie keinen Einfluss auf Kos-
ten und Vorteil dieser Aktivitdten haben. Ein altes
Sprichwort sagt » Was geschehen ist, ist gesche-
henl«. Wenn man Dinge nicht ungeschehen ma-
chen kann, spielen sie bei Entscheidungen lber
zukiinftige Aktivitaten keine Rolle.

Kurzzusammenfassung

ert im Durchschnitt zwischen sieben und acht
Jahre, um ein Medikament zu entwickeln und auf
den Markt zu bringen. Dabei gibt es eine hohe
Misserfolgsquote, denn nur eines von fiinf an
Menschen getestete Medikament kommt (iber-
haupt auf den Markt.

Das Unternehmen Xoma ist so ein Fall. Das Un-
ternehmen musste bei der Entwicklung von
mehreren Medikamenten (u.a. gegen Akne und
Komplikationen bei Organtransplantationen)
Riickschldge hinnehmen. Seit 1981 hat das Unter-
nehmen mit keinem seiner Medikamente Ge-
winne erzielt und dabei mehr als 1,1 Milliarden
Dollar an Verlusten angehduft. Warum macht
Xoma weiter? Und noch wichtiger, warum sind
Investoren weiter bereit, Xoma Mittel zur Verfu-
gung zu stellen? Weil das Unternehmen {iber eine
vielversprechende Technologie verfiigt und kluge
Investoren das Prinzip der versunkenen Kosten
verstanden haben.

Aus psychologischer Sicht ist es oft schwierig,
versunkene Kosten zu ignorieren. Und selbstver-
standlich sollten die Kosten in die Betrachtungen
einbezogen werden, wenn sie nicht schon in der
Vergangenheit aufgetreten sind. Anders aus-
gedriickt: Hatten Sie von Anfang an gewusst,
dass die Reparatur lhres Autos mit insgesamt
1.750 Euro verbunden ware, dann ware die rich-
tige Entscheidung zu diesem Zeitpunkt der Kauf
eines neuen Autos fiir 1.600 Euro gewesen. Nach-
dem aber einmal die 250 Euro fiir die Bremsklotze
bezahlt sind, sollten diese Kosten bei lhren Ent-
scheidungen Uiber die weiteren Aktivtaten keine
Rolle mehr spielen. Es mag schwierig sein, das
»Vorbei ist vorbei« zu akzeptieren, aber es ist
richtig.

Versunkene Kosten sollten bei der Entscheidung liber zukiinftige Aktivitaten
ignoriert werden. Weil sie bereits aufgetreten sind und nicht wieder herein-
geholt werden kdnnen, haben sie keinen Einfluss auf Kosten und Vorteile in

der Zukunft.



Verhaltensokonomik

UBERPRUFEN SIE IHR WISSEN

1. Sie haben beschlossen, ein Geschaft als Eisverkdufer aufzubauen und haben einen gebrauchten Eis-
wagen fiir 8.000 Euro gekauft. Nun denken Sie tiber Ihre Entscheidung noch einmal nach. Wie hoch
sind ihre versunkenen Kosten in den beiden folgenden Fallen?

a. Der Wagen kann nicht weiterverkauft werden.

b. Der Wagen kann verkauft werden, aber nur mit einem 50-prozentigen Abschlag.

2. Sie haben zwei Jahre Medizin studiert, liberlegen aber auf einmal, ob Sie als Musiker nicht gliickli-
cher wéren. Welche der folgenden Aussagen sind plausible Argumente fiir Ihre Entscheidung, welche

nicht?

a. »Nach all der Zeit und all dem Geld, das ich in das Studium hineingesteckt habe, kann ich jetzt

nicht einfach aufhoren.«

b. »Hatte ich zu Beginn richtig dariiber nachgedacht, hatte ich niemals ein Medizinstudium ergriffen,
folglich sollte ich das Studium nun aufgeben.«

c. »lch habe zwei Jahre verschwendet, aber was soll es - ich fang von vorn an.«

d. »Meine Eltern bringen mich um, wenn ich jetzt aufhore.« (Hinweis: Wir diskutieren lhre Fahigkeit,
Entscheidungen zu treffen, nicht die Ihrer Eltern.)

9.4 Verhaltensokonomik

Die meisten 6konomischen Modelle unterstellen,
dass die Menschen ihre Entscheidungen mit Blick
auf das bestmdgliche Ergebnis fiir sich selbst tref-
fen. Die Menschen verhalten sich allerdings in vie-
len Fallen nicht so eindimensional. Die Menschen
sind keine Rechenmaschinen, und manchmal
treffen sie Entscheidungen, die unter Umstédnden
weit vom bestmdglichen 6konomischen Ergebnis
entfernt sind.

Die Frage, warum die Menschen manchmal
keine optimalen Entscheidungen treffen, ist Ge-
genstand der Verhaltensokonomik, einem For-
schungsgebiet der Volkswirtschaftslehre, das Er-
kenntnisse liber die menschliche Psychologie in
6konomische Modelle integriert. Die Verhaltens-
6konomik entstand aus dem gemeinsamen Be-
mithen von Okonomen und Psychologen heraus-
zufinden, wie die Menschen tatsachlich - im Un-
terschied zur Theorie - 6konomische
Entscheidungen treffen.

Es ist weithin bekannt, dass sich Menschen
permanent irrational verhalten, sich also fiir eine
Alternative entscheiden, die sie schlechter stellt
als andere verfligbare Alternativen. Wie wir je-
doch erfahren werden, ist es fiir die Menschen

manchmal vollkommen rational, Entscheidungen
zu treffen, die nicht den hdchstmoglichen Gewinn
fiir sie selbst generieren. So kdnnte sich Ashley
z.B. daflir entscheiden, Lehrerin zu werden, weil
es ihr mehr SpalR macht zu unterrichten, als in der
Werbung zu arbeiten, auch wenn der Gewinn
durch eine Zusatzqualifikation zum Lehrberuf ge-
ringer ist als der Gewinn durch eine Tatigkeit in
der Werbebranche.

Die Analyse von irrationalem Verhalten geht
auf die beiden Okonomen Daniel Kahneman und
Amos Tversky zurlick. Kahneman ist im Jahr 2002
fiir seine Arbeiten zur Integration von psychologi-
schen Erkenntnissen tiber menschliche Urteile
und Entscheidungen in die Wirtschaftstheorie mit
dem Nobelpreis fiir Wirtschaftswissenschaften
ausgezeichnet worden. Die Untersuchungen der
beiden Okonomen sowie die Erkenntnisse ande-
rer Okonomen zu den Ursachen von irrationalem
menschlichem Verhalten tiben einen grof3en Ein-
fluss auf die 6konomische Analyse von Finanz-
markten, Arbeitsmarkten und anderen Fragestel-
lungen aus.
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Eine rational handelnde Person
wahlt die verflighare Alternative,
die zu dem Ergebnis fiihrt, das sie
am meisten bevorzugt.

Eine Person zeigt eine Risiko-
aversion, wenn sie bereit ist, auf
einen moglichen Gewinn zu
verzichten, um dafiir einen
moglichen Verlust zu vermeiden.

Eine Entscheidung mit
begrenzter Rationalitat
beschreibt eine Wahl, die fast
aber nicht ganz zum bestmogli-
chen 6konomischen Ergebnis
fihrt.
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Verhaltensokonomik

Rational, aber auch ein Mensch

Wenn Sie sich rational verhalten, dann wahlen
Sie die verfligbare Alternative, die zu dem Ergeb-
nis flihrt, das Sie am meisten bevorzugen. Aller-
dings ist das von [hnen am meisten bevorzugte
Ergebnis nichtimmer auch das beste 6konomi-
sche Ergebnis. Es kann vollkommen rational sein,
sich fiir eine Alternative zu entscheiden, die lhnen
ein schlechteres 6konomisches Ergebnis liefert,
wenn lhnen andere Dinge wichtiger sind als das
O6konomische Ergebnis. Es gibt drei Griinde, wa-
rum sich Menschen fiir eine Alternative mit einem
schlechteren 6konomischen Ergebnis entschei-
den: aus Griinden der Fairness, aufgrund von be-
grenzter Rationalitdt und aufgrund von Risiko-
aversion.

Interesse an Fairness. Oft ist den Menschen Fair-
ness genauso wichtig wie das 6konomische Er-
gebnis. So gibt es z. B. kein Gesetz, dass die Zah-
lung von Trinkgeld an die Bedienung im Restau-
rant vorschreibt. Dennoch geben die meisten
Menschen aus Griinden der Fairness ein Trinkgeld
(es denn, der Service war wirklich schlecht), weil
das Trinkgeld allgemein als faire Kompensation
fiir einen guten Service angesehen wird. Um sich
fair gegeniliber der Bedienung zu verhalten, redu-
zieren die Trinkgeldgeber ihr eigenes 6konomi-
sches Ergebnis. Ein vergleichbares Verhalten zeigt
sich beim Spenden an Bediirftige. Wenn Sie sich
um das Wohlergehen einer anderen Person sor-
gen, dann ist es fiir Sie rational, lhr eigenes 6ko-
nomisches Ergebnis zu reduzieren, um dieser Per-
son etwas zu spenden.

Begrenzte Rationalitdt. Wenn Sie eine Rechen-
maschine waren, die die Alternative mit dem
héchsten 6konomischen Ergebnis wahlt, hatten
Sie jede Menge Arbeit: alle Alternativen abschat-
zen, die Opportunitatskosten ermitteln, Grenzvor-
teil und Grenzkosten bestimmen und vieles mehr.
Diese Denkarbeit hat wiederum ihre eigenen Op-
portunitatskosten. Okonomen haben aus diesem
Grund das Konzept der begrenzten Rationalitat
entwickelt: Die Menschen treffen eine Entschei-
dung, die nur fast, aber nicht ganz zum hochst-
moglichen Gewinn fiihrt, weil der Aufwand dafiir
zu grofd ware. Begrenzte Rationalitdt bedeutet
also, dass Menschen Entscheidungen treffen, die
»gut genug« sind.

Der Einzelhandel hat sich darauf spezialisiert,
die Tendenz der Kunden zu begrenzter Rationali-
tat auszunutzen. So setzen die Geschafte darauf,
dass 1 Kilogramm Erdbeeren fiir 4,99 Euro von
den Kaufern als deutlich billiger wahrgenommen
wird als 1 Kilogramm Erdbeeren fiir 5,00 Euro. In
der Wahrnehmung der Kaufer kosten die Erdbee-
ren nicht einmal 5 Euro. Sie nehmen durch die be-
grenzte Rationalitat die 4 vor dem Komma (die
erste Zahl, die sie sehen) deutlich starker wahr als
die 99 nach dem Komma. AufRerdem nutzen die
Geschéfte auch einen sogenannten Ankereffekt
bei den Kunden aus, da die Kunden ihre Kaufent-
scheidungen oft anhand von bestimmten Orien-
tierungsgroRen treffen. So versuchen die Ge-
schafte das Kaufverhalten der Kunden dadurch zu
beeinflussen, dass sie bei Preissenkungen einen
hohen Ausgangspreis und einen niedrigen
Schnappchenpreis zeigen, damit die Kunden
glauben, sie haben ein gutes Geschéft gemacht.

Risikoaversion. Da das Leben voller Unwagbar-
keit steckt und die Zukunft unbekannt ist, gehen
Entscheidungen manchmal mit einem betrachtli-
chen Risiko einher. Wenn alles gut lauft, realisie-
ren Sie ein hohes 6konomisches Ergebnis. Geht
die Sache aber schief, sind Sie am Ende vielleicht
sogar schlechter gestellt als vorher.

Selbst wenn Sie also glauben, dass eine Option
Ihnen von allen M&glichkeiten das beste 6kono-
mische Ergebnis verspricht, wiirden Sie die Finger
davon lassen, wenn eine gewisse Wahrscheinlich-
keit dafiir besteht, dass die Sache schiefgeht. Es
ist lhnen einfach zu riskant. Diese Eigenschaft be-
zeichnet man als Risikoaversion: die Bereit-
schaft, auf einen moglichen Gewinn zu verzichten,
um dafiir einen moglichen Verlust zu vermeiden.
(Wir werden uns mit Risiken detailliert im Kapitel
20 beschéftigen.) Da die meisten Menschen Risi-
ken nicht mdgen, ist es rational fiir sie, auf einen
moglichen 6konomischen Gewinn zu verzichten,
wenn sie dadurch ein Risiko vermeiden konnen.
Ohne Risikoaversion gabe es keine Versicherun-
gen.

Was denkt ein Okonom iiber
Irrationalitat?

Manchmal verhalten sich die Menschen nicht rati-
onal, sondern irrational. Sie treffen Entscheidun-
gen, die weder zum besten 6konomischen Ergeb-



nis flihren noch anderen Kriterien wie z. B. der
Fairness geniigen. Okonomen haben in derarti-
gem irrationalem Verhalten eine gewisse Syste-
matik identifiziert: Die meisten Menschen verhal-
ten sich auf berechenbare Weise irrational. Es gibt
sechs Fehler, die Menschen machen, wenn sie
6konomische Entscheidungen treffen, und die in
der Regel zu irrationalem Verhalten fiihren. Ta-
belle 9-8 gibt einen Uberblick tiber diese Fehler,
die wir im Folgenden genauer erdrtern wollen.

Opportunitatskosten falsch einschitzen. Wie
wir zu Beginn dieses Kapitels gelernt haben, ten-
dieren die Menschen dazu, die nichtmonetaren
Opportunitatskosten zu ibersehen - die Kosten,
mit denen keine Geldzahlungen verbunden sind.
Damit bleiben relevante Kosten bei der Entschei-
dungsfindung unberiicksichtigt. Gleichzeitig wer-
den versunkene Kosten oft in die Entscheidungs-
findung einbezogen. Dadurch flieRen Kosten in
die Entscheidungsfindung ein, obwohl sie keine
Opportunitatskosten sind. In beiden Fallen wer-
den die Opportunitdtskosten durch die Menschen
falsch eingeschatzt.

Zu selbstsicher sein. Oft denken wir, wir wiirden
mehr wissen, als es tatsachlich der Fall ist. Und
selbst wenn sich die Menschen dieses Problems
bewusst sind, denken die meisten Menschen,
dass das ein Problem der anderen ist.

Im Jahr 1994 fand eine Umfrage unter Studie-
renden statt, bei der sie angeben sollten, wie viel
Zeit sie benétigen wiirden, um ihre Abschluss-
arbeit fertigzustellen, wenn alles glatt lduft und
wenn alles schieflauft. Die Ergebnisse der Um-
frage waren verbliffend. Im Durchschnitt gaben
die Studierenden an, dass sie 33,9 Tage fir ihre
Abschlussarbeit benétigen: 27,4 Tage, wenn es
alles perfekt l[duft und 48,6 Tage, wenn alles
schieflauft. Tatsachlich bendtigten die Studieren-
den im Durchschnitt jedoch 55,5 Tage fiir ihre
Abschlussarbeit.

Wie Sie in der folgenden Rubrik »Vertiefung«
erfahren werden, kann Selbstiiberschatzung zu
Problemen bei der Einhaltung von Fristen fiihren.
Weitaus groRerer Schaden entsteht allerdings
durch negative Effekte auf die Finanzen der Men-
schen. Sind die Menschen zu selbstsicher, neigen
sie dazu, ihre personliche finanzielle Lage zu posi-
tiv einzuschatzen, und lassen sich zu riskanten

9.4

Verhaltensokonomik

Haufige Fehler bei 6konomischen
Entscheidungen

1. Opportunitétskosten falsch einschétzen
2. Zu selbstsicher sein

3. Unrealistische Erwartungen uiber zukiinfti-
ges Verhalten haben

4. Nicht jedem Euro den gleichen Wert
beimessen

5. Angst vor Verlusten haben

6. Den Status quo bevorzugen

Investitionen und groRen Ausgaben verleiten.

So erzielen z. B. Privatanleger, die Spekulations-
geschafte an Aktienmarkten machen, deutlich
schlechtere Ergebnisse als professionelle Aktien-
handler, da diese Menschen ihre eigenen Fahig-
keiten liberschatzen. Die Menschen lassen sich
durch Selbstiiberschatzung auch schnell zu gro-
Ren Ausgaben wie z. B. den Kauf eines Pkw
verleiten, ohne die Vor- und Nachteile der Kauf-
entscheidung sorgfaltig abzuwagen, nur weil viel-
leicht ein Freund dieses Modell empfohlen hat.
Aber das Schlimmste ist, dass die Menschen nicht
aus ihren Fehlern lernen. Sie erinnern sich nur an
ihre Erfolge. Fehler werden wegdiskutiert oder
einfach vergessen.

Unrealistische Erwartungen iiber zukiinftiges
Verhalten. Selbstiiberschatzung kann sich auch
daran zeigen, dass man sein eigenes Verhalten in
der Zukunft viel zu optimistisch sieht. Ab morgen
werde ich anfangen zu lernen, ab morgen esse ich
keine Chips mehr, ab morgen gebe ich weniger
Geld aus und fange an zu sparen und so weiter.
Und wenn es dann morgen ist, wissen wir natuir-
lich alle, dass es noch genauso schwerféllt, sich
zum Lernen aufzuraffen oder auf Chips zu verzich-
ten.

Die Strategien, die uns dabei helfen sollen, auf
dem »Pfad der Tugend« zu bleiben, sind letzten
Endes nichts anderes als der Versuch, mit unrea-
listischen Erwartungen tber das zukiinftige Ver-
halten umzugehen. Dazu gehéren z. B. Ernah-
rungspldne mit festen PortionsgroRen, Sparpléne,
bei denen die Sparsumme automatisch vom
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VERTIEFUNG

Verhaltensokonomik

Die Entscheidungsfindung von Personen und Unternehmen

Feste Abgabetermine

Dan Ariely arbeitet als Professor fiir Psychologie und Ver-
haltensokonomik. Er macht gern Experimente mit sei-
nen Studierenden, um das Wesen der Irrationalitat tiefer
zu ergriinden. In seinem Buch Predictably Irrational be-
schreibt Ariely eines dieser Experimente. Dieses Experi-
ment beschéftigte sich damit, warum Menschen Dinge
aufschieben und was man dagegen tun kann.

Ariely unterrichtete damals das gleiche Thema in drei
verschiedenen Seminaren. Jeder Kurs erhielt unter-
schiedliche Arbeitspldne. Die Note fiir den Kurs basierte
auf der Benotung von drei Seminararbeiten (gleichge-
wichtet).

Die Studierenden im ersten Seminar mussten ihre eige-
nen Fristen fiir die Abgabe der Seminararbeiten festle-
gen. Wenn diese Fristen einmal feststanden, konnten sie
nicht mehr geandert werden. Seminararbeiten, die zu
spat abgegeben wurden, erhielten eine Strafe in Hohe
von 1 Prozent der Note der Seminararbeit fiir jeden ver-
strichenen Tag. Die Seminararbeiten konnten auch eher
abgegeben werden, allerdings ohne einen Bonus fiir die
Studierenden, da der Professor die Seminararbeiten erst
am Ende des Semesters benotete.

Die Studierenden im zweiten Seminar konnten ihre Ar-
beiten abgeben, wann sie wollten, ohne eine bestimmte
Frist. Die Seminararbeiten mussten nur bis zum Semes-
terende abgegeben worden sein. Auch hier gab es keinen
Bonus fiir eine friihzeitige Abgabe.

Die Studierenden im dritten Seminar mussten sich einer
Art Diktatur unterwerfen. Fir die dritte Gruppe legte der
Professor drei feste Abgabetermine fest: nach der vierten
Woche, nach der achten Woche und nach der zwdlften
Woche.

In welcher Gruppe gab es die besten Noten? Es war die
Gruppe, die sich nach den Fristen von Professor Ariely

richten musste. Dagegen erhielten die Studierenden aus
dem zweiten Seminar, die ihre Arbeiten ohne konkrete
Frist nur zum Semesterende abgeben mussten, die
schlechtesten Noten. Die Noten des ersten Seminars la-
gen zwischen denen der beiden anderen Gruppen.
Ariely lernte aus diesem Experiment zwei einfache Dinge
in Sachen Selbstliberschatzung. Erstens neigen die Stu-
dierenden dazu, Dinge aufzuschieben (das ist sicherlich
keine Uberraschung). Und zweitens sind feste, gleich be-
messene Fristen das beste Mittel gegen das Verschlep-
pen von Aufgaben.

Die interessanteste Erkenntnis lieferte allerdings die

Gruppe von Studierenden, die ihre Abgabetermine

selbst festlegen konnte. Die Mehrheit dieser Studieren-

den setzte sich weit voneinander entfernte Termine und
erhielt genauso gute Noten wie die Studierenden aus der

»Diktator-Gruppe«. Es gab in der ersten Gruppe aller-

dings auch Studierende, die kaum oder gar keinen Ab-

stand zwischen die Termine legte. Die Noten dieser Stu-
dierenden waren deutlich schlechter, sodass die Gruppe
insgesamt zwischen den beiden anderen Gruppen lag.

Ariely schlussfolgerte daraus, dass die Studierenden

ohne angemessene Termine anfangen, zu trédeln und

ihre Seminararbeiten darunter leiden.

Aus diesem Experiment lassen sich zwei wichtige Er-

kenntnisse gewinnen:

1. Menschen, die wissen, dass sie dazu neigen, Dinge
zu verschleppen, sind eher bereit, auf Hilfsmittel
zuriickzugreifen, die sie zu einem bestimmten Han-
deln verpflichten.

2. Durch diese Hilfsmittel konnen sich die Menschen
besser stellen.

Wenn Sie dazu neigen, Dinge zu verschleppen, dann sind

feste Termine, so lastig sie auch sein mdgen, tatsachlich

zu lhrem Besten.

Bei der mentalen Buchfiihrung
teilen die Menschen ihr Geld
gedanklich auf verschiedene
Konten auf, sodass einige Euro
mehr wert sind als andere Euro.
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Gehalt abgebucht wird, oder die Anwesenheits-
pflicht bei Vorlesungen und Seminaren. Man ver-
sucht, durch die Verpflichtung zu einer bestimm-
ten Handlung in der Zukunft der Angewohnheit
entgegenzusteuern, die Erledigung unliebsamer
Dinge immer wieder hinauszuschieben.

Nicht jedem Euro den gleichen Wert beimes-
sen. Es gibt Menschen, die mehr Geld ausgeben,
wenn sie mit ihrer Kreditkarte und nicht mit Bar-
geld bezahlen. Einige von ihnen verfallen beim
Einkauf mit der Kreditkarte sogar in einen
Kaufrausch. Diese Menschen unterliegen der
mentalen Buchfiihrung. Bei der mentalen Buch-

flihrung teilen die Menschen ihr Geld gedanklich
auf verschiedene Konten auf und gehen in unter-
schiedlicher Weise mit den Euro auf diesen Kon-
ten um. Damit sind einige Euro mehr wert als an-
dere Euro.

Wenn Sie beim Einkauf mit der Kreditkarte
mehr Geld ausgeben, ist lhnen ein Euro in Threm
Portemonnaie mehr wert als ein Euro auf lhrem
Kreditkartenkonto, obwohl beide Euro in lhrem
Budget das gleiche Gewicht haben.

Der UiberméfRige Gebrauch von Kreditkarten
stellt die offensichtlichste Form der mentalen
Buchfiihrung dar. Es gibt jedoch auch andere Bei-
spiele fiir die mentale Buchfiihrung, wie z. B. das



Verprassen von Geld nach einem unerwarteten
Geldsegen (moglicherweise durch eine Erbschaft
oder einen Lottogewinn) oder hohe Ausgaben fiir
vermeintliche Schnappchen, die man spater be-
reut. Der Fehler der Menschen besteht darin, dass
sie nicht verstehen, dass ein Euro immer ein Euro
ist, egal in welcher Form.

Angst vor Verlusten. Wenn Menschen Angst vor
Verlusten haben und Verlusten eine grofRere Be-
deutung beimessen als Gewinnen, bezeichnen
das Okonomen als Verlustaversion. Im Auf und
Ab der Aktienmadrkte ist es beispielweise von gro-
Rer Bedeutung, dass man als Anleger diszipliniert
agiert und Aktien, die sich nach dem Kauf als
schlechte Anlage herausstellen, wieder verkauft.

Allerdings sind viele Anleger nicht bereit sich
einzugestehen, dass sie mit ihrer Anlageentschei-
dung Geld verloren haben und nicht mehr zuriick-
holen kdnnen. Obwohl es in dieser Situation ei-
gentlich rational wére, die Aktien zu verkaufen
und die verbleibenden Mittel neu zu investieren,
ist es fiir viele Anleger so schmerzhaft einen Ver-
lust zuzugeben, dass sie den Verkauf der Aktien
viel zu lange hinauszégern. Nach Untersuchungen
von Daniel Kahneman und Amos Tversky ist bei
den meisten Menschen der Arger tiber den Verlust
von 100 Euro doppelt so grof3 wie die Freude liber
den Gewinn von 100 Euro.

Verlustaversion kann auch erklaren, warum es
so schwerfallt, versunkene Kosten zu ignorieren.
Erkennt man versunkene Kosten als solche an,
dann gesteht man damit auch gleichzeitig ein,
dass das ausgegebene Geld unwiderruflich verlo-
ren ist.

Tendenz zum Status quo. Eine weitere Form von
irrationalem Verhalten ist die Tendenz zum Sta-
tus quo. Das bedeutet, dass die Menschen in der
Regel wollen, dass die Dinge so bleiben, wie sie
sind und sich vor Entscheidungen driicken. Da-
durch kommt es zu einer Bevorzugung des Status
quo gegeniiber Verdanderungen. Ein gutes Beispiel
fir die Tendenz zum Status quo ist die geringe Be-
reitschaft der Menschen, ihren Strom- oder Gas-
versorger zu wechseln. Obwohl die Menschen
nachweislich viel Geld sparen kdnnen, wenn sie
von ihrem bisherigen Strom- und Gasversorger zu
einem anderen preiswerteren Anbieter wechseln,
haben in Deutschland bislang nur rund 40 Prozent

Verhaltensokonomik

aller Stromkunden und nur 30 Prozent aller Gas-
kunden ihren Versorger gewechselt.

Warum kommt es zu einer Tendenz zum Status
quo? Einige Okonomen erkliren die Tendenz zum
Status quo schlichtweg mit einer Uberforderung
der Menschen. Wenn es zu viele Alternativen gibt,
sind die Menschen mit einer Entscheidung lber-
fordert und belassen alles so, wie es ist. Andere
fiihren die Tendenz zum Status quo auf die Ver-
lustaversion und die Angst zurlick, Entscheidun-
gen spater bereuen zu missen. Die Menschen
denken sich »Wenn ich nichts mache, muss ich
spater meine Entscheidung nicht bereuen«. Das
mag irrational sein, aber insgesamt nicht sonder-
lich Giberraschend. Rationale Menschen sind sich
allerdings bewusst, dass keine Entscheidung
letztlich auch eine Entscheidung ist.

Rationale Modelle fiir irrationale
Menschen?

Wenn die Menschen auf verschiedene Weise irrati-
onales Verhalten zeigen, warum greifen dann
Okonomen immer noch auf Modelle zuriick, die
rationales Verhalten unterstellen? Zunachst ein-
mal liefern Modelle auf der Grundlage von ratio-
nalem Verhalten trotz allem fiir die meisten
Mérkte verldssliche Vorhersagen tber das Verhal-
ten der Menschen. So wird z. B. die Mehrheit der
Landwirte weniger Diinger einsetzen, wenn Diin-
gemittel teurer werden.

Manchmal fithren auch die Marktkrafte dazu,
dass sich die Menschen im Laufe der Zeit einem
rationalen Verhalten anndhern. Nehmen wir an,
Ihnen gehort ein kleines Unternehmen und Sie
liberschétzen permanent lhre Fahigkeiten oder
weigern sich einzusehen, dass lhre Produktpa-
lette nur Verluste bringt. Dann wird der Markt da-
fiir sorgen, dass Sie friiher oder spater pleitege-
hen und aus dem Markt ausscheiden, solange Sie
Ihre Fehlentscheidungen nicht korrigieren. Da die
Mdrkte in der Regel Fehlentscheidungen bestra-
fen, kénnen wir mit gutem Gewissen davon aus-
gehen, dass sich am Ende rationales Verhalten
durchsetzen wird.

AuRerdem erleichtert die Annahme eines
rationalen Verhaltens die Modellierung von 6ko-
nomischen Zusammenhangen. Modelle basieren
auf Verallgemeinerungen. Aus irrationalem Ver-
halten belastbare Aussagen abzuleiten ist deut-
lich schwieriger. Selbst Verhaltensokonomen

Wenn Menschen Angst vor
Verlusten haben und Verlusten
eine grofRere Bedeutung
beimessen als Gewinnen,
bezeichnen das Okonomen als
Verlustaversion.

Tendenz zum Status quo
bedeutet, dass die Menschen in
der Regel wollen, dass die Dinge
so bleiben, wie sie sind, und sich
vor Entscheidungen driicken.
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suchen in ihren Forschungen nach berechenba-
rem irrationalem Verhalten, um die Modelle zur
Beschreibung des menschlichen Verhaltens zu

verbessern. Selbstverstandlich findet zwischen

Freiwillig in die Zahlungsunfahigkeit

Wenn ein US-Amerikaner sein Eigenheim der Bank
Uiberlassen muss, dann besteht seine letzte Handlung
zumeist darin, die Haustlirschliissel an die Bank zu
libergeben. Mit diesem Schritt lasst man nicht nur sein
Haus hinter sich, sondern auch seine Zahlungsver-
pflichtungen gegeniiber der Bank, die das Darlehen
(in der Regel ein sogenanntes Hypothekendarlehen)
fiir den Hauskauf zur Verfligung gestellt hat. In den
letzten Jahren haben die US-amerikanischen Banken
viele Hausttirschliissel ausgehandigt bekommen.

Friher war es eher selten der Fall, dass Hauskaufer ih-
ren Zahlungsverpflichtungen gegeniiber der Bank
nicht mehr nachgekommen sind und dadurch ihr
Haus an die Bank abtreten mussten. In Zeiten von stei-
genden Immobilienpreisen war der Kauf einer Wohn-
immobilie flir einen durchschnittlichen Haushalt eine
gute Investition. In den letzten Jahren ist allerdings
immer haufiger ein Phdnomen in Erscheinung getre-
ten, dass man als Zahlungsunféahigkeit aus strategi-
schen Griinden (»strategic default«) bezeichnet. Bei
einer Zahlungsunfahigkeit aus strategischen Griinden
entscheidet sich der Hausbesitzer freiwillig dafiir,
seine Zahlungen an die Bank einzustellen, obwohl er
finanziell dazu in der Lage wére, seinen Zahlungsver-
pflichtungen nachzukommen. Und diese Form der
Zahlungsunféhigkeit ist in den Vereinigten Staaten

Kurzzusammenfassung

» Die Verhaltensokonomik vereint konomische
Modelle mit wissenschaftlichen Erkenntnissen
iber die menschliche Psyche.

» Rationales Verhalten fiihrt zu dem Ergebnis, das
eine Person am meisten bevorzugt. Begrenzte
Rationalitat, Risikoaversion und Interesse an
Fairness kdnnen daflir verantwortlich sein, dass
sich die Menschen fiir eine Alternative mit einem
schlechteren 6konomischen Ergebnis entschei-
den.

Die Entscheidungsfindung von Personen und Unternehmen

den Verhaltensékonomen und dem Rest der Oko-
nomen ein standiger Dialog statt, und die Volks-
wirtschaftslehre hat sich dadurch unwiderruflich
verandert.

WIRTSCHAFTSWISSENSCHAFT UND PRAXIS

keine Seltenheit. Allein im September 2010 waren 36
Prozent aller Falle, in denen die Immobilie an den
Glaubiger (die Bank) gegangen ist, auf eine »freiwillige
Zahlungsunfahigkeit« zurilickzufiihren. Im Jahr 2009
lag der Anteil noch bei 26 Prozent. Und es hat derzeit
nicht den Anschein, als ob sich an dieser Entwicklung
etwas dndern wird.

Was ist passiert? Nachdem die Hauserpreise liber
Jahrzehnte angestiegen sind, kam es ab 2006 zu ei-
nem regelrechten Preissturz. Der Preisverfall war so
groR, dass der Wert der Immobilie bei vielen Hausbe-
sitzern auf einmal niedriger war als die Summe, die sie
der Bank schuldeten. Gleichzeitig gab es wenig Hoff-
nung, dass sich die Immobilienpreise in absehbarer
Zukunft wieder erholen werden.

Da die Hausbesitzer einen Kredit bedienen mussten,
dessen Summe groRer war als der Wert ihres Hauses,
war es fiir sie glinstiger, sich eine Wohnung zu mieten
anstatt die monatlichen Raten an die Bank zu leisten.
Den Hausbesitzern wurde bewusst, dass ihre Ausga-
ben fiir die Anzahlung des Kaufpreises, fiir Reparatu-
ren und Renovierungen sowie fiir den Umzug ins Haus
versunkene Kosten waren. Und wenn sie schon beim
Hauskauf nicht die beste 6konomische Entscheidung
getroffen hatten, demonstrierten sie mit dem Ent-
schluss, ihr Haus der Bank zu tiberlassen, 6konomi-
schen Sachverstand.

» Irrationales Verhalten kann durch Fehleinschat-
zungen bei den Opportunitatskosten, Selbst-
Uiberschdtzung, mentale Buchfiihrung und un-
realistische Erwartungen liber die Zukunft aus-
gelost werden. Aber auch Verlustaversion und
die Tendenz zum Status quo fiihren zu Entschei-
dungen, durch die sich die Menschen schlechter
stellen als bei anderen verfligbaren Alternativen.



Unternehmen in Aktion: J.C. Penney verdrgert seine Kunden

UBERPRUFEN SIE IHR WISSEN

1. Auf welche Formen von irrationalem Verhalten lassen die folgenden Ereignisse schlieRen?

a. Obwohl die Immobilienpreise gesunken sind und Jenny umziehen mochte, weigert sie sich, ihr

Haus unter dem Einstandspreis zu verkaufen.

b. Daniel hat letzte Woche mehr Uberstunden gemacht als erwartet. Obwohl er eigentlich knapp bei
Kasse ist, gibt er den zusatzlichen Verdienst fiir einen Wochenendtrip aus anstatt seinen Studien-

kredit zu tilgen.

c. Klara hat gerade ihren ersten Job angetreten und sich dafiir entschieden, nicht in die betriebliche
Altersvorsorge einzuzahlen. Sie ist der Meinung, dass sie noch jung ist und fiir die Altersvorsorge

noch viel Zeit hat.

d. Um am Programm seines Unternehmens zur Mitarbeiter-Erfolgsbeteiligung teilnehmen zu kon-
nen, muss Jens einen Antrag ausfiillen. Aber auch ein Jahr nach seinem Arbeitsbeginn bei dem
Unternehmen hat Jens den Antrag immer noch nicht ausgefiillt.

2. Wie wiirden Sie bestimmen, ob eine Entscheidung von lhnen rational oder irrational war?

Unternehmen in Aktion:

J.C. Penney verargert seine Kunden

Zu Beginn des Jahres 2013 entliel} das US-ameri-
kanische Einzelhandelsunternehmen J.C. Penney
seinen gerade erst eingestellten Vorstandschef
Ron Johnson. Dieser Schritt war die Reaktion auf
ein katastrophales Geschéftsjahr 2012, in dem die
Umsdtze um 25 Prozent auf 13 Milliarden Dollar
zurlickgegangen waren. Die Entlassung bedeutete
auch das Ende fiir die Strategie der Dauertief-
preise, die Ron Johnson im Januar 2012 verkiin-
det hatte. Im Jahr vor der Ein-Preis-Strategie hatte
J.C. Penney noch zahlreiche Rabattaktionen
durchgefiihrt und fir fast drei Viertel des Sorti-
ments die Preise um 50 Prozent und mehr ge-
senkt. Die Kunden haben dabei nicht wirklich we-
niger bezahlt, denn das Unternehmen hatte nur
die Preise gesenkt, die zuvor erhéht worden wa-
ren. Aber welchen Sinn hatte eine solche Strate-
gie, die flir das Unternehmen teuer ist und die
Kunden nur tduscht?

Die neue Strategie schien dagegen erfolg-
versprechend zu sein. Anstatt weiter Rabattaktio-
nen durchzufiihren und Rabattcoupons anzubie-
ten, versprach J. C. Penney seinen Kunden, von
nun an immer Dauertiefpreise anzubieten - un-
abhangig von der Jahreszeit und ohne Coupon-
schnipsel.

Das Unternehmen profitierte von der neuen
Strategie mit Kosteneinsparungen durch genau-
ere Lagerbestands- und Gewinnprognosen,
gleichmaRigere Erlése und einen geringeren
Arbeitsaufwand fiir Anderungen bei der Preis-
kennzeichnung. John T. Gourville, Professor
flir Marketing an der Harvard Business School,
merkte in diesem Zusammenhang an, dass eine
Ein-Preis-Strategie das operative Geschaft deut-
lich einfacher macht, da man damit starke Absatz-
schwankungen vermeiden kann.

Es gab allerdings auch Probleme mit der
neuen Preisstrategie. Fiir die Kunden war nicht
klar, wie tief die Dauertiefpreise wirklich waren.
Die Botschaft von J.C. Penney lautet: »Vertraut
uns. Wir machen ihnen ein faires Angebot.« Aller-
dings versprach J.C. Penney im Unterschied zu
Walmart seinen Kunden nicht, niedrigere Preise
der Konkurrenz zu Gibernehmen, da das Unter-
nehmen die niedrigen Gewinnmargen nicht durch
entsprechend hohe Absatzzahlen ausgleichen
konnte. Gleichzeitig lockte eine Ein-Preis-Strate-
gie gerade in den Zeiten, in denen die Umsatze
besonders hoch sind wie beispielsweise zu Be-
ginn des Weihnachtsgeschaftes (»Black Friday«),
nicht wirklich Kunden an. Das (subjektive) Gliicks-
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Zusammenfassung

gefiihl der Kunden, die sich durch einen Rabatt-
coupon einen Preisnachlass von 20 Prozent oder

mehr gesichert haben, ist ein nicht zu unterschat-

zender Faktor.

Nach der Entlassung von Ron Johnson ruderte

J.C. Penney mit seiner Strategie zurlick und bot

den Kunden wieder Rabattaktionen und Coupons
an. Und das Verkaufspersonal war wieder damit
beschéftigt, die Preise anzuheben, um sie dann
sofort wieder zu senken.

FRAGEN

1. Nennen Sie mit Blick auf die Fallstudie ein Beispiel fiir eine rationale Entscheidung. Erlautern Sie

lhre Wahl.

2. Nennen Sie mit Blick auf die Fallstudie ein Beispiel fiir eine irrationale Entscheidung. Erldutern Sie

Ilhre Wahl.

3. Was steckt hinter dem Versprechen von Walmart, niedrigere Preise der Konkurrenz zu tibernehmen?
Was wiirde lhrer Meinung nach passieren, wenn Walmart diese Garantie zurlicknimmt? Wiirden die
Wettbewerber von Walmart die gleiche Politik verfolgen?

Zusammenfassung

1. Jede 6konomische Entscheidung dreht sich
um die Allokation knapper Ressourcen. Einige
Entscheidungen sind »Entweder-oder«-Ent-
scheidungen, bei denen es darum geht, ob
man etwas tun sollte oder nicht. Bei anderen
Entscheidungen handelt es sich um »Wie
viel«-Entscheidungen, bei denen es darum
geht, in welchem Umfang Ressourcen in eine
bestimmte Verwendung gelenkt werden
sollen.

2. Die Kosten der Verwendung einer Ressource
fiir eine bestimmte Aktivitdt bestehen in den
Opportunitatskosten dieser Ressource. Einige
Opportunitdtskosten sind explizite Kosten,
bei denen monetdre Zahlungsstrome flieRRen.
Bei anderen Opportunitdtskosten handelt es
sich jedoch um implizite Kosten. Implizite
Kosten gehen nicht mit Geldstromen einher,
sondern ergeben sich durch den monetéren
Wert der Vorteile, auf die verzichtet werden

muss. Sowohl die expliziten als auch die impli-

ziten Kosten sollten bei der Entscheidungsfin-
dung beriicksichtigt werden. Viele Entschei-

dungen, sowohl flir Unternehmen als auch fiir
Privatpersonen, haben mit Kapital und Zeit zu

tun. Die Entscheidungen sollten daher durch
den 6konomischen Gewinn bestimmt wer-

den, der sowohl die impliziten Kosten wie

die Opportunitatskosten der Zeit als auch die
impliziten Kapitalkosten beriicksichtigt. Der
Rickgriff auf den buchhalterischen Gewinn
fiihrt dagegen zu falschen Entscheidungen, da
der buchhalterische Gewinn haufig deutlich
groRer ist als der 6konomische Gewinn, denn
er beriicksichtigt lediglich explizite Kosten,
nicht aber implizite Kosten.

3. Nach dem Prinzip der Entscheidungsfindung
bei »Entweder-oder«-Entscheidungen ist bei
der Wahl zwischen zwei Optionen die Option
zu wahlen, die mit Blick auf die andere Option
einen positiven 6konomischen Gewinn gene-
riert.

4. Eine »Wie viel«-Entscheidung greift auf die
Marginalanalyse zuriick, bei der der Vorteil der
Ausdehnung einer 6konomischen Aktivitat um
eine zusatzliche Einheit mit deren Kosten ver-
glichen wird. Die Grenzkosten einer 6konomi-
schen Aktivitat ergeben sich aus den zusatzli-
chen Kosten, die durch die Ausdehnung der
Aktivitat um eine Einheit hervorgerufen wer-
den. Der Grenzvorteil einer Aktivitat ergibt
sich aus dem zusatzlichen Vorteil, der durch
die Ausdehnung der Aktivitat um eine Einheit
hervorgerufen wird. Die Grenzkostenkurve



stellt die Grenzkosten grafisch dar, die Kurve
des Grenzvorteils den Grenzvorteil.

. Bei konstanten Grenzkosten kostet jede zu-
satzliche Einheit einer Aktivitat genauso viel
wie die vorhergehende Einheit. In der Regel
hangen Grenzkosten und Grenzvorteil aller-
dings vom Aktivitatsniveau ab. Bei steigenden
Grenzkosten kostet jede zusatzliche Einheit
einer Aktivitdt mehr als die vorhergehende Ein-
heit. Dieser Zusammenhang wird durch eine
steigende Grenzkostenkurve reprasentiert. Bei
sinkenden Grenzkosten kostet jede zusatzli-
che Einheit einer Aktivitat weniger als die vor-
hergehende Einheit, sodass die Grenzkosten-
kurve fallend verlauft. Im Fall eines abneh-
menden Grenzvorteils generiert die
Ausdehnung einer bestimmten Aktivitat um
eine Einheit einen geringeren Vorteil als die
vorhergehende Einheit.

. Die Optimalmenge einer Aktivitat ist die
Menge, die den maximal moglichen Gesamt-
gewinn generiert. Die Gewinnmaximierungs-
regel der Marginalanalyse besagt, dass die
Optimalmenge die Menge ist, bei der der
Grenzvorteil grofRer oder gleich den Grenz-
kosten ist. Bei dieser Menge schneiden sich die
Grenzkostenkurve und die Kurve des Grenz-
vorteils.

Zusammenfassung _

. Kosten, die bereits aufgetreten sind und die

nicht wieder hereingeholt werden kdnnen, be-
zeichnet man als versunkene Kosten. Versun-
kene Kosten sollten bei Entscheidungen liber
kiinftige Aktivitaten ignoriert werden, weil sie
keinen Einfluss auf kiinftige Vorteile und Kos-
ten haben.

. Eine rational handelnde Person wahlt die ver-

fligbare Alternative, die zu dem Ergebnis fiihrt,
das sie am meisten bevorzugt. Begrenzte
Rationalitat tritt auf, wenn die Anstrengungen
zur Bestimmung des bestmdglichen 6konomi-
schen Ergebnisses zu kostspielig sind. Risiko-
aversion flihrt dazu, dass die Menschen bereit
sind, auf einen Teil des Gewinns zu verzichten,
um dafiir einen moglichen Verlust zu vermei-
den. Interesse an Fairness kann dafiir verant-
wortlich sein, dass sich die Menschen fiir eine
Alternative mit einem schlechteren 6konomi-
schen Ergebnis entscheiden.

. Irrationales Verhalten fiihrt dazu, dass eine

Person eine Alternative wahlt, die sie im Ver-
gleich zu anderen verfligharen Alternativen
schlechter stellt. Irrationales Verhalten kann
durch Fehleinschatzungen bei den Opportuni-
tatskosten, Selbstiiberschatzung, unrealisti-
sche Erwartungen iiber die Zukunft, mentale
Buchfiihrung, Verlustaversion und die
Tendenz zum Status quo ausgeldst werden.

SCHLUSSELBEGRIFFE

v v Vv Vv Vv v Vv

v v v Vv Vv v Vv

v v v Vv Vv Vv v Vv

explizite Kosten
implizite Kosten
buchhalterischer Gewinn
okonomischer Gewinn
Kapital

implizite Kapitalkosten
Prinzip der Ent-
scheidungsfindung bei
»Entweder-oder«-
Entscheidungen
Grenzkosten

steigende Grenzkosten
Grenzkostenkurve
konstante Grenzkosten
sinkende Grenzkosten
Grenzvorteil
abnehmender Grenz-
vorteil

Kurve des Grenzvorteils
Optimalmenge
Gewinnmaximierungs-
regel der Marginalanalyse
versunkene Kosten
rational

begrenzte Rationalitat
Risikoaversion

irrational

Mentale Buchfiihrung
Verlustaversion
Tendenz zum Status quo
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