


Themengebiet 1: Einfithrung in
das wirtschaftliche Denken

., Die erste Lektion der Volkswirtschaftslehre ist die Knappheit:
Es gibt nie genug, um alle Wiinsche aller zu befriedigen.

Die erste Lektion der Politik ist, die erste Lektion der Volks-
wirtschaftslehre nicht zu beachten.”

Thomas Sowell, amerikanischer Okonom und Publizist (*1930)
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LERNZIELE ZU DEN KAPITELN 1 UND 2

Nachdem Sie die Kapitel 1 und 2 durchgearbeitet haben, sollten Sie in der Lage sein,
1 zu erldutern, mit welchen grundlegenden Themen sich die Volkswirtschaftslehre befasst.

2 Knappheit zu beschreiben und die Rolle von Anreizen, Opportunitdtskosten und Preisen fiir das
Verhalten von Menschen darzulegen.

3 zu erldutern, was ein ,Homo oeconomicus" ist.

4 die Wirtschaftssektoren einer Volkswirtschaft zu beschreiben und zu unterscheiden.
5 die Begriffskette Bediirfnis, Bedarf und Nachfrage zu erkldren.

6 die Maslow'sche Bedurfnispyramide zu verstehen und fir sich anzuwenden.

7 Ihre eigenen Bediirfnisse und Formen der Bediirfnisbefriedigung zu hinterfragen.

8 den Unterschied zwischen einer Marktwirtschaft und einer Planwirtschaft zu erklaren.
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Kapitel 1: Wirtschaftlich handeln

Jede und jeder von uns ist Teil der deutschen Volkswirtschaft. Wir alle nehmen
am Wirtschaftsleben teil. Ganz unabhdngig davon, ob wir uns dessen bewusst
sind oder nicht, schliipfen wir dabei gleich in mehrere Rollen als 6konomische
Akteure.

Als Auszubildende erwerben Sie eine berufliche Qualifikation und machen sich
fit fiir den Arbeitsmarkt. Als Konsumenten erftillen Sie sich Wiinsche und sorgen
fiir Umsatz in Geschiften Ihrer Stadt oder in Onlineshops. Weitere 6konomi-
sche Entscheidungen treffen Sie als Berufstitige, als Sparer, als Versicherte, als
Steuerzahler, als Familienmitglieder, als Internetsurfer, als Verkehrsteilnehmer ...
Jedes Mal priifen Sie Alternativen, wagen Sie deren Preis oder Aufwand mit dem
Ertrag oder der Zeitersparnis ab. Ihre Wahl hat Folgen — manchmal weltweite. Je
nachdem, welches Produkt Sie nach Ihren personlichen Vorstellungen erwerben,
klingelt die Kasse eines Herstellers irgendwo auf der Welt.

Da wir alle an der Volkswirtschaft beteiligt sind, befassen wir uns auch alle mit
den Fragen, auf welche die Volkswirtschaftslehre Antworten gibt. Jede und je-
der fragt sich: Wie sicher ist mein Job? Wo werden in Zukunft Arbeitsplitze
wegfallen und wo neue entstehen? Wie viel werde ich verdienen, kaufen und
sparen kénnen? Werden wir in Europa auf Dauer mit dem Euro bezahlen und
uns Urlaube in fernen Lindern leisten kénnen? Werden wir auch dann gut tiber
die Runden kommen und abgesichert sein, wenn wir krank, arbeitslos, Eltern
oder Rentner werden? Wihrend es bei der letzten Frage um die soziale Sicherung
geht, die uns der Staat bietet, drehen sich die anderen Fragen um die Sicherheit
des Arbeitsplatzes, um die besten Berufsaussichten, um den individuellen Lebens-
standard sowie um die Stabilitit und Kaufkraft unserer Wahrung.

Von den Antworten auf all diese Fragen hingen viele Entscheidungen im Le-
ben ab. Das Bediirfnis nach 6konomischer Orientierungshilfe im Alltag ist darum
grol8. Nicht erst seit dem Ausbruch der weltweiten Finanz- und Wirtschaftskrise
kann man kaum eine Zeitung aufschlagen, ohne direkt mit volkswirtschaftlichen
Fragen konfrontiert zu werden. Die Wirtschaftslage zahlt nicht ohne Grund in
Umfragen zu den Themen, welche die Menschen besonders stark beschiftigen.
Dabei geht es keineswegs nur ums Geld, sondern auch um Politik: Wahlen ent-
scheiden sich oft an volkswirtschaftlichen Gréen wie der Entwicklung der Ar-
beitslosigkeit oder der Konjunktur.

Die Volkswirtschaftslehre hilft Thnen, 6konomische Entscheidungen zu verste-
hen und sie auf einer méglichst sachlichen Grundlage zu treffen. Im ersten Ka-
pitel werden wir die Bedeutung des wirtschaftlichen Handelns, mit dem sich die
Volkswirtschaftslehre befasst, aus Sicht des Einzelnen niher kennenlernen.
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Der Einzelne, die Markte und die Gesamtwirtschaft

114 Der Einzelne, die Markte und die
Gesamtwirtschaft

Bevor wir uns mit den zentralen Konzepten befassen, die das Verhalten des
Einzelnen im wirtschaftlichen Umfeld analysieren, miissen wir uns fragen, mit
welcher Systematik die Volkswirtschaftslehre dabei vorgeht. Das heifSt, wir miis-
sen uns zundchst einmal Klarheit dariiber verschaffen, womit sich die Volks-
wirtschaftslehre beschiftigt. Vereinfacht kann man dabei drei eng miteinander
verbundene Ebenen unterscheiden:

mm Erstens befasst sich die Volkswirtschaftslehre mit den Entscheidungen einzel-
ner Menschen.

mm Zweitens analysiert sie das Zusammenspiel von Menschen in vielfdltigen wirt-
schaftlichen Beziehungen auf sogenannten Markten.

mm Drittens beschiftigt sie sich mit der Gesamtwirtschaft, also mit dem Zusam-
menwirken all dieser Entscheidungen und Mirkte.

Die Basis jeder wirtschaftlichen Analyse bilden die Entscheidungen von Einzel-
nen. Doch manchmal gentigt es nicht, die Entscheidungen einzelner Personen
oder die Vorginge auf einzelnen Markten zu analysieren. Wollen wir etwa wis-
sen, wieso der Wohlstand in Deutschland hoéher ist als in Griechenland, so miis-
sen wir die gesamte Leistung der beiden Volkswirtschaften miteinander verglei-
chen. Nicht anders ist es, wenn wir die Arbeitslosigkeit oder die Inflation in
einem Land verstehen wollen. In diesen Fillen geht es um Aussagen zur Gesamt-
wirtschaft. Natiirlich setzt sich die Gesamtwirtschaft letztlich aus den einzelnen
Entscheidungen auf den verschiedenen Midrkten zusammen. Aber es ist ein Ding
der Unmaoglichkeit, jede dieser Milliarden Transaktionen auf Tausenden von
Mirkten zu erfassen und aufzuaddieren. Vielmehr muss man hier vereinfachen
und versuchen, die groben Zusammenhinge zwischen den gesamtwirtschaftli-
chen GroBlen zu erfassen. Deshalb hat die Volkswirtschaftslehre Instrumente ent-
wickelt, die es ermoglichen, von Details abzusehen und die gesamte Wirtschaft
zu tiberblicken.

Oft wird in der volkswirtschaftlichen Analyse zwischen Mikrodkonomie und
Makrookonomie unterschieden. Die Mikro6konomie befasst sich mit den beiden
erstgenannten Untersuchungsgegenstinden, also den individuellen Entscheidun-
gen und dem Zusammenwirken dieser Entscheidungen auf einzelnen Markten.
Es geht somit — wie der Begriff ,Mikro" bereits anklingen ldsst - um die kleinen
Einheiten, die in ihrer Gesamtheit die Volkswirtschaft ausmachen. Die Makro-
okonomie andererseits richtet den Blick auf die gesamte Volkswirtschaft; sie be-
handelt also das dritte der oben stehenden Themen der Volkswirtschaftslehre.

Wir werden im Verlauf dieses Buches sehen, dass je nach Fragestellung eher mit
mikro- bzw. mit makro6konomischen Ansitzen gearbeitet werden muss. Analy-
sieren wir etwa Inflation und Geldpolitik, so ist dies in erster Linie Makrodkono-
mie, wihrend zum Beispiel die Wettbewerbspolitik vor allem die mikrodkono-
mische Betrachtung einzelner Mérkte nutzt. Bei zahlreichen wichtigen Themen
miissen wir aber beide Ansitze verwenden, etwa bei der Analyse der Arbeitslo-
sigkeit oder der Staatsfinanzen.
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—MVohlstand
Materieller Lebens-
standard in einer Volks-
wirtschaft.

—MA\ikrookonomie
Teilgebiet der Volkswirt-
schaftslehre, das sich mit
den Entscheidungen der
Haushalte und Unter-
nehmen sowie mit deren
Zusammenspiel auf ein-
zelnen Markten befasst.

—MAakrookonomie
Teilgebiet der Volkswirt-
schaftslehre, das sich mit
gesamtwirtschaftlichen
Phdnomenen wie der In-
flation, den Konjunktur-
schwankungen oder dem
langfristigen Wachstum
befasst.
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—Momo oeconomicus
Verhaltensmodell der
Volkswirtschaftslehre,
das davon ausgeht, dass
sich die Menschen bei
Entscheidungen rational
verhalten und ihren Nut-
zen maximieren.

Zusammenfassende Ubersicht

1.2 Der Einzelne und sein
wirtschaftliches Handeln

Die Grundlage wirtschaftlicher Prozesse liegt im Verhalten der Einzelnen. Doch
wie verhilt sich jede und jeder Einzelne? Handeln wir immer so, dass wir die uns
zur Verfiigung stehenden Mittel sinnvoll einsetzen? Oder vergeuden wir nicht
auch mal Zeit, Geld, Talent — oder irren uns einfach? Die Volkswirtschaftslehre
kann nicht das Verhalten jedes Menschen in jeder Situation zu jeder Zeit erkla-
ren. Das ist schlicht unmoglich.

Dennoch werden in der 6konomischen Theorie Aussagen getroffen und damit
auch Vorhersagen tiber unser Verhalten in bestimmten Situationen. Das ist mach-
bar, weil die Okonomen statt unseres Verhaltens dasjenige eines Modellmen-
schen zugrunde legen — des Homo oeconomicus. Auch wenn wir uns im realen
Leben keineswegs alle gleich verhalten: Im Durchschnitt betrachtet handeln wir
ziemlich genau so wie dieser ,Wirtschaftsmensch®.

Wir alle nehmen am Wirtschaftsleben
teil — zum Beispiel als Konsumenten.
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Der Einzelne und sein wirtschaftliches Handeln

Der Homo oeconomicus steht prinzipiell vor demselben Problem wie wir in un-
serem Alltag: Unsere Bediirfnisse sind unbeschrankt, die Ressourcen aber sind
knapp. Wir wollen immer mehr, als wir haben - irgendetwas féllt uns immer ein,
das uns fehlt. Darum miissen wir verstehen, wie individuelle Entscheidungen in
Knappheitssituationen getroffen werden. Man kann sich immer nur eine begrenz-
te Menge an Giitern leisten — dies gilt fiir Einzelne wie auch fiir die gesamte Ge-
sellschaft. Jede und jeder wird durch das verfiigbare Budget, also das Einkommen
im weitesten Sinne, beschriankt. Sie oder er muss deshalb entscheiden, wie dieses
knappe Budget auf unterschiedliche Verwendungszwecke aufgeteilt werden soll.
Wie Menschen mit Knappheiten umgehen, ist die Grundfrage der Volkswirt-
schaftslehre.

Neben dem Einkommen ist natiirlich auch die Zeit eine knappe Ressource. Der Tag
hat bekanntlich nur 24 Stunden, sodass auch hier dauernd entschieden werden
muss, wie man diese beschrankte Zeit auf die schier unendliche Zahl méglicher
Tatigkeiten verteilen soll. Sowohl in puncto Einkommen als auch in puncto Zeit ist
man also stindig mit konkurrierenden Verwendungsmoglichkeiten konfrontiert.

Diese Situation wird mit dem zentralen Konzept der Opportunitdtskosten beschrie-
ben: Diese tatsichlichen Kosten einer Tétigkeit sind die Vorteile, die einem entge-

—mBediirfnis

Waunsch, einen empfun-
denen Mangel zu besei-
tigen oder zu mildern.

—MRessourcen
Materielle oder imma-
terielle Mittel, die zur
Befriedigung von Kon-
sumbeddrfnissen oder
fur die Produktion von
Waren und Dienstleis-
tungen verwendet wer-
den kénnen.

—mpportunitatskosten
Kosten, die bei einer
Entscheidung fiir eine
Handlung dadurch an-
fallen, dass die Vorteile
einer alternativen Hand-
lung nicht realisiert wer-

hen, weil man etwas anderes nicht tun kann.
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den kénnen.

Der Homo oeconomicus oder die Rolle der Eigeninteressen

Bei der Diskussion tiber das wirtschaftliche Verhalten von
Konsumenten oder Unternehmen ist oft vom Eigeninte-
resse die Rede, das zu dieser oder jener Handlung fiihrt.
Man konnte sich jetzt fragen, ob die Volkswirtschaftslehre
nicht ein bedenkliches Menschenbild habe, da sie konse-
quent eigennitziges Verhalten unterstellt. Letztlich geht
es aber beim Homo oeconomicus — wie dieses Modell oft
genannt wird — lediglich um die Beschreibung, wie sich
Menschen in alltiglichen Situationen im Durchschnitt
verhalten. Und hier ist es eine realistische Annahme,
dass niemand systematisch gegen die eigenen Interessen
handelt. Vielmehr versucht man in der Regel, sich so zu
entscheiden, dass es einem nutzt. Die meisten Menschen
sind ja weder Engel noch Verbrecher — es ist tiblich, sich
innerhalb der gesellschaftlichen Normen milde eigenniit-
zig zu verhalten. Im Eigennutz enthalten ist dabei sehr oft
auch, was anderen Menschen nitzt. So werden wir doch
ein Interesse daran haben, dass sich unser Verhalten po-
sitiv auf das Wohlergehen unserer Familie oder Freunde
auswirkt. Dieses Verhalten ist dann keineswegs im land-
laufigen Sinne egoistisch, auch wenn es unserem Eigen-
nutz entspringt. Der Homo oeconomicus ist also einfach
jemand, der unter verschiedenen Alternativen diejenige
auswahlt, die ihm im weitesten Sinne am meisten nitzt.

Dieses Modell erweist sich in der realen Analyse von Ent-
scheidungen meist als ausgesprochen treffsicher, obwohl
die Grundannahmen nicht besonders realistisch anmu-
ten. Dass dieser Mensch in der Lage ist, immer zu seinem
Wohl zu handeln, setzt extrem rationales Verhalten vor-
aus. Er muss samtliche Kosten, Nutzen und Alternativen
Uberschauen. Er ist also immer (1) bestens (!) informiert,
wagt genauestens (1) ab und handelt exakt (!) so, wie er
es einzig und allein fir richtig erkannt hat. Das klingt
wirklichkeitsfremd? Allerdings. Seine Perfektion hat dem
Homo oeconomicus schon viel Spott eingebracht. In der
Okonomie herrscht langst Einigkeit dariiber, dass wir uns
im Alltag bei Weitem nicht immer derart rational ver-
halten. Das Modell wurde um realistischere Annahmen
erweitert und es wird von eingeschrankter statt vollstan-
diger Rationalitdt gesprochen. Das macht die Analysen
realitdtsnaher, dndert aber nichts an der grundsatzlichen
Annahme: Menschen handeln eher rational als irrational.

—mkonomie

Je nach Zusammenhang ein Synonym fir die Volkswirtschafts-
lehre als Wissenschaft oder ein Synonym fiir die Gesamt-
wirtschaft eines Landes (Volkswirtschaft).
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—MAarginale Entschei-
dung

Der zusatzliche Nutzen
aus einer Entscheidung
wird den zusatzlichen
Kosten gegenliberge-
stellt. Uberwiegt der
Nutzengewinn, so ent-

scheidet man sich dafur.

Ein Beispiel ist etwa die Frage, ob sich der Besuch einer weiterfithrenden Schule
finanziell lohnt. Um dies zu beurteilen, muss man sich die Kosten der Weiterbil-
dung vergegenwadrtigen. Sie bestehen einmal aus den offensichtlichen Auslagen,
wie z.B. den Schulgebiithren oder den Kosten fiir Lehrbiicher. Dieses Geld konn-
te man auch fiir alternative Verwendungszwecke einsetzen. Den Nutzen dieser
Alternativen bezeichnen wir deshalb als einen Teil der Opportunititskosten der
Weiterbildung. Die gesamten Opportunititskosten sind allerdings wesentlich ho-
her: Die wertvollste Ressource, die in eine Weiterbildung flieft, ist namlich die
Zeit. Wihrend der Zeit, in der ich lerne, kénnte ich ja einer bezahlten Arbeit
nachgehen. Wird der so entgangene Lohn ebenfalls in Rechnung gestellt, resul-
tiert daraus ein wesentlich groferer Betrag als die zu Beginn genannten, direkt
sichtbaren Kosten.

Dr. Brian May: Der Queen-Gitarrist erkannte die
hohen Opportunitdtskosten seiner verfiigharen
Zeit wihrend der erfolgreichsten Phase der Band:
Auf Tour zu gehen war lukrativer als zu biiffeln.
Er erwarb seinen Doktortitel in Astrophysik des-
halb erst im Jahr 2007 — im Alter von 60 Jahren.

Jede Verinderung der Opportunitdtskosten fiihrt letztlich zu einem veridnderten
Verhalten, beeinflusst also unsere Entscheidungen. In der Regel sind davon nicht
unsere ,Ja/Nein-Entscheidungen” betroffen, sondern meist die ,Wie-viel-davon-
Entscheidungen”, auch marginale Entscheidungen genannt. Verinderungen der
Opportunititskosten bewirken also eine Anpassung dieser marginalen Entschei-
dungen, die etwa um die Frage kreisen, ob eine zusitzliche Einheit konsumiert
werden soll oder nicht. Um zu unserem Beispiel zuriickzukehren: Erhéhen sich
die Schulgebiihren, so wird das meine Weiterbildungsentscheidung sehr wahr-
scheinlich beeinflussen — aber in der Regel nicht beztiglich der Frage, ob ich mich
tiberhaupt weiterbilden soll, sondern eher beziiglich der Wahl meines Studien-
ortes oder der Dauer meiner Weiterbildung.
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Der Einzelne und sein wirtschaftliches Handeln

Die Volkswirtschaftslehre hilft bei der Beantwortung der Frage, wie Personen auf
Verdnderungen der Opportunititskosten reagieren. Die Opportunititskosten zeigen

uns die relative Knappheit von Giitern, und zwar in Form von Preisen. In diesem
Sinn entspricht der Preis eines Gutes, fiir das ich mich entschieden habe, dem ent-
gangenen Nutzen, den mir andere Giiter gebracht hitten. Wird ein Gut knapper, so

—WRreis

Mah fir die Knappheit
von Waren und Dienst-
leistungen.

steigt der Preis — was wiederum Anreize fiir Verhaltensinderungen schafft. Meist

fiihrt eine Preiserh6hung zu einem Konsumriickgang des entsprechenden Gutes, da
die Opportunitdtskosten des Konsums steigen: Wiirde ich gleich viel vom entspre-
chenden Gut konsumieren wie bisher, kénnte ich mir weniger von anderen Giitern
leisten. Also besteht ein Anreiz, weniger von einem Gut zu konsumieren, wenn sein

Preis steigt.
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—Mnreiz

Faktor, der einen wirt-
schaftlichen Akteur
motiviert, sich fur eine
bestimmte Handlungsal-
ternative zu entscheiden.

Der Kobra-Effekt oder die zentrale Bedeutung von Anreizen

In Diskussionen erkennt man Okonominnen und Okono-
men oft daran, dass sie sehr viel von Anreizen sprechen.
Gerade bei der Analyse wirtschaftspolitischer MaBnah-
men beharren sie meist besonders nachdriicklich darauf,
die Anreizwirkungen scheinbar guter Vorschlage niich-
tern zu untersuchen. Ein inzwischen bekanntes, weil be-
sonders treffendes Beispiel macht klar, warum:
Als Indien in der Kolonialzeit eine Kobraplage erlebte,
glaubte der britische Gouverneur, die Lésung des Pro-
blems gefunden zu haben: Er lieR ein Kopfgeld auf jede
erlegte Kobra aussetzen. Die MaRRnahme war auf den ers-
ten Blick ausgesprochen erfolgreich, denn es wurden im-
mer mehr tote Kobras abgeliefert. Allerdings fihrte dies
nicht zur gewiinschten Reduktion, sondern zu einer Er-
hohung des Bestands der lastigen Tiere. Die Bevélkerung
ging namlich dazu Uber, die Schlangen zu ziichten und
dann zu téten, um von der Pramie profitieren zu kénnen.
Als der Gouverneur dies erkannte, hob er die MaRnah-
me wieder auf — mit dem Resultat, dass die geziichteten
Kobras freigelassen wurden,
da die Besitzer keine Ver-
wendung mehr fiir sie hat-
ten. Das Endergebnis war,
dass eine teure MaRnahme
exakt das Gegenteil dessen
erreichte, was urspriinglich
angestrebt worden war.
Anstatt die Kobraplage zu
reduzieren, wurde sie ver-
grolert. Dieser Kobra-Effekt
illustriert die Probleme, die
man sich einhandelt, wenn
man die Anreizwirkungen
von MaBnahmen nicht
grindlich analysiert.

Bei jeder wirtschaftspolitischen MaBnahme ist es des-
halb wichtig, sich dariiber im Klaren zu sein, welches
Verhalten dadurch ausgel6st wird. Andernfalls gerdt man
plétzlich in eine &hnliche Situation wie unser gliicklo-
ser Gouverneur. Lasst man sich zu sehr davon leiten, wie
die Menschen reagieren sollten, und berticksichtigt nicht
niichtern genug, wie sie tatsdachlich reagieren, dann ha-
ben Malnahmen oft unerwartete, ja kontraproduktive
Effekte. So passiert es dann eben,

mE dass zu hohe Mindestlohne oder ein zu starker
Kindigungsschutz gerade besonders benachteilig-
te Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer auf dem
Arbeitsmarkt schwéachen und deren Arbeitslosigkeit
erhdhen (weil ihnen zu diesen Bedingungen kein Job
angeboten wird),

mE dass Luxussteuern ausgerechnet drmere Bevolke-
rungsschichten schadigen (weil reiche Steuerzahler
im Ausland shoppen gehen oder ganz abwandern)
oder

mE dass ein weitgehender Versicherungsschutz die Leu-
te zu riskanterem Verhalten ermutigt (weil Schaden
nicht mehr von einem selbst, sondern von der Versi-
cherung iibernommen werden).

Fir die Analyse der Anreizwirkungen geht man am bes-
ten von den Grundmechanismen aus, die in diesem Ab-
schnitt beschrieben werden. Dabei steht immer die Ver-
anderung der Preise im Zentrum. Fithrt eine MaBnahme
zu anderen Preisen, so wird sie vorhersehbare Verhal-
tensdanderungen auslosen. Eine Pramie auf erlegte Kobras
etwa erhdht deren Preis, gibt damit das Signal, dass die-
ses Gut knapp ist, und setzt Anreize, mehr davon anzu-
bieten. Beriicksichtigt man die durch Preisveranderungen
ausgelosten Anreize, lauft man kaum Gefahr, Opfer eines
Kobra-Effekts zu werden.
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—MVirtschaftlicher
Akteur

Einzelne Personen, Un-
ternehmen, staatliche
Einheiten oder jeweils
eine Gruppe davon, die
wirtschaftliche Trans-
aktionen tatigen.

Anreize bilden ein zentrales Element der 6konomischen Theorie; sie sind die ei-
gentliche Essenz der Analyse. Okonominnen und Okonomen reagieren immer skep-
tisch, wenn Verhaltensdnderungen erreicht werden sollen, ohne dass sich etwas an
den Anreizen — den Preisen im weitesten Sinne — verdndert. Soll aus 6kologischen
Griinden das Autofahren eingeschriankt werden, so hilt die Volkswirtschaftslehre
einen politischen Appell (etwa: ,Fahren Sie weniger Auto, denn dies schidigt die
Umwelt.") fiir weniger Erfolg versprechend als die Einfithrung einer Abgabe auf
Benzin. Nur die Preisverdnderung garantiert nimlich eine individuell sptirbare Ver-
inderung der relativen Knappheit und schafft damit einen echten Anreiz fiir eine
Verhaltensanderung.

Preise vermitteln Informationen tiber die Knappheit der Giiter und senden damit
Signale, die das Verhalten der wirtschaftlichen Akteure beeinflussen. Wird ein Gut
knapper, so steigt sein Preis; oder anders ausgedriickt: Es erhohen sich die Opportu-
nitdtskosten seines Verbrauchs. Dies setzt Anreize, weniger davon zu konsumieren.
In der Regel wird man bei einer Preiserhohung nicht vollstindig auf den Konsum
verzichten, sondern ihn lediglich einschrinken. Deshalb haben wir oben von mar-
ginalen Entscheidungen gesprochen. Gleichzeitig setzt der gestiegene Preis fiir die
Produzenten eines Gutes Anreize, mehr herzustellen. Zusammengefasst steht die
Analyse von Entscheidungen tiber den Einsatz von knappen Ressourcen im Zent-
rum der 6konomischen Betrachtungsweise.

So klein — oder marginal - die Verdnderungen der Anreize fiir jeden von uns von
Tag zu Tag auch ausfallen mogen: Im Lauf der Zeit hinterlassen diese Verschiebun-
gen der Anreize deutliche Spuren in der Volkswirtschaft. Das geht so weit, dass
vollig neue Branchen und damit auch neue Berufe und Tatigkeiten entstehen,
nur um Bediirfnisse zu befriedigen, die es vorher nicht gab. Einen ,Netzwerk-
administrator” braucht man erst seit der Verbreitung von Informationstechnolo-
gie (IT) und Internet. Andere Branchen und Berufe werden dagegen bedeutungs-
los oder verschwinden ganz. Wer kennt noch einen Stellmacher, Wollschlager
oder Schriftsetzer? Dieser stindige Wandel ist ein Wesenselement der Volkswirt-
schaft, wie wir im nachsten Abschnitt sehen werden.
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1.3 Der Einzelne und die
Wirtschaftssektoren

Cola, Burger, Autos, Telefone, Flugreisen: Historisch betrachtet sind erst wenige
Generationen vor uns zu einem Wohlstand gekommen, den auch wir als solchen
bezeichnen wiirden. Dieser Wohlstand ist gekennzeichnet durch eine enorme
Ausweitung der Konsummoéglichkeiten, zumindest verglichen mit dem Lebensstil,
den sich die Menschen vom Mittelalter bis weit ins 19. Jahrhundert leisten konn-
ten. Abbildung 1.1 zeigt, wie sich in Deutschland das Mal} fiir den Wohlstand des
Einzelnen, das Bruttoinlandsprodukt (BIP) pro Kopf, seit dem Jahr 1500 entwickelt
hat — es ist eine Reise in die Geschichte, nicht nur in die Wirtschaftsgeschichte.

Zu erkennen ist, dass der Lebensstandard tiber Jahrhunderte hinweg praktisch der
gleiche blieb. Erst ab ungefdhr 1850 begann das Einkommen der Menschen nen-
nenswert zu wachsen. Wie verheerend sich die beiden Weltkriege auf den Wohl-
stand auswirkten, ist am Kurvenverlauf gut erkennbar. In der Nachkriegszeit kam
es dann zu einer regelrechten Wohlstandsexplosion, die bis heute anhilt. Diesem
beeindruckenden Aufwirtstrend taten auch Konjunktur-, Finanz- und politische Kri-
sen keinen Abbruch.

Abbildung 1.1
BIP pro Kopf in Deutschland 1500-2010 (in US-Dollar zu Preisen von 1990)
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Quelle: Maddison, Angus; www.ggdc.net/maddison

Wie ist es zu erkldren, dass es seit ungefihr 150 Jahren jeder Generation deutlich
besser geht als der vorangegangenen, dies aber den Menschen vorher kaum ge-
lang? Das hat mit der Produktivitit des Einzelnen und damit mit der Entwicklung
seiner jeweiligen Wirtschaftsbranche zu tun. Wir profitieren von den enormen
Fortschritten, die diese Arbeitsproduktivitit gemacht hat — und weiterhin macht.
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—MBrbeitsproduktivitat
Menge an produzierten
Waren und Dienstleis-
tungen pro geleistete
Arbeitsstunde.
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—Mektor

Einteilung der Quellen
der volkswirtschaftlichen
Produktion in den pri-
maéren Sektor, der Agrar-
produkte herstellt, den
sekundaren Sektor, der
Industriewaren fabriziert,
und den tertidren Sektor,
der Dienstleistungen
anbietet.

Abbildung 1.2

Im Mittelalter hatten fast alle Menschen denselben Beruf: Sie waren Bauern. In der
Sprache der Volkswirte ausgedrtickt, arbeiteten die Menschen im priméren Sektor,
der Landwirtschaft. Die Bauern erndhrten in erster Linie sich selbst, bei Missernten
hungerten sie. In diesem Sektor gab es lange Zeit kaum Produktivititsfortschritte
und damit kaum Uberschiisse, die gegen etwas eingetauscht werden und von de-
nen sich Stadtbewohner erndhren konnten. Dementsprechend existierten nur rela-
tiv kleine Stadte. Das Hamburg des Jahres 1700 zdhlte als damals grofte deutsche
Stadt gerade einmal 70000 Einwohner. Erst mit der sogenannten Agrarrevolution
ab dem 18. Jahrhundert stiegen die Hektarertrige, etwa weil Mineraldiinger die
Pflanzen besser wachsen lie8. Bauern konnten in Stidte ziehen, zu Arbeitern wer-
den und Dinge herstellen, die mehr als nur Grundbediirfnisse befriedigten. Sie
wechselten in den sekunddren Sektor, besser bekannt unter dem Begriff ,Indust-
rie”. In dem Sektor konnten schon damals bedeutende Produktivititsfortschritte
erreicht werden, z.B. mit der Dampfmaschine. Die industriellen Methoden werden
seitdem wegen des technischen Fortschritts immer weiter perfektioniert. Das kos-
tet zwar auch Arbeitspldtze in der Industrie, gleichzeitig werden jedoch mehr und
mehr Bediirfnisse durch den Dienstleistungssektor (den tertidren Sektor) befriedigt,
weshalb dort die Beschiftigung steigt. Er ist in den letzten Jahrzehnten zum grof-
ten Sektor der deutschen Volkswirtschaft geworden (Abbildung 1.2). In der einst
dominierenden Landwirtschaft arbeiten heute nur noch 1,5% der Erwerbstdtigen.
Sie schaffen nur knapp 1% des deutschen Wohlstands.

Die Volkswirtschaft ist also von stetigen und durchaus gewaltigen Verdnderungen
gepragt. Das verlangt den wirtschaftlichen Akteuren stindige Anpassung ab. In
diesem Wandel kann jede und jeder Einzelne den Wohlstand - oder die Chance
auf mehr — nur dann wahren, wenn er rechtzeitig Signale tiber Verdnderungen
der Nachfrage erhilt und darauf reagieren kann. Wie das in einer Marktwirtschaft
funktioniert, erldutern wir im nachsten Kapitel.

Erwerbstatige in Deutschland 1950-2015 nach Sektoren (in Prozent)
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Wirtschaftlich handeln

Wie wir in diesem Kapitel gesehen haben, sind ra-
tionale Entscheidungen, mit denen Menschen ih-
ren Nutzen maximieren, ein wichtiges Konzept der
Volkswirtschaftslehre. Am Beispiel einer einfachen
Nutzwertanalyse werden Sie erfahren, wie Sie eine
Entscheidung systematisch unter Berlicksichtigung
moglichst aller wichtigen Entscheidungskriterien
treffen kdnnen. Wir beantworten die Frage: Wel-
che Losung ist fiir uns die beste?

Es kdnnen sehr unterschiedliche Entscheidungs-
probleme mit einer Nutzwertanalyse angegangen
werden: die Wahl des besten Angebots am Markt,
des passenden Berufs, Ausbildungsplatzes, Studi-
enfachs oder auch des besten Arbeitgebers. Fiir
Unternehmer bieten sich Entscheidungen an wie
die Auswahl von Lieferanten, Personal oder Stand-
orten. So geht man auch — in komplexerer Form als
hier dargestellt — tatsachlich im Wirtschaftsalltag
vor. Bei aller Griindlichkeit und scheinbaren Ob-
jektivitdt handelt es sich aber immer auch um die
zumindest in einigen Aspekten subjektive Nut-
zenabwdgung einer Person oder Gruppe. Andere
Entscheider, die auch ihren subjektiven Nutzen
optimiert hdtten, waren vielleicht zu anderen Er-
gebnissen gekommen.

Fir eine Nutzwertanalyse konnen Sie alle Produkte
heranziehen, die Sie interessieren. Wir wahlen als
Beispiel den Kauf einer Jeans. Sie haben lhre Kauf-
entscheidungen vielleicht auch bisher schon recht
rational getroffen, nur waren Ihnen Kriterien und
deren Gewichtung nicht so bewusst. Eine Nutz-
wertanalyse besteht aus vier Schritten:

mm Formulierung der Entscheidungskriterien,

mm Bewertung der Produktalternativen,

mm Gewichtung der Entscheidungskriterien,

mm Entscheidung fiir die optimale Produktalternative.

1. Magliche Entscheidungskriterien

mm Aussehen und Passform

mm Preis (z.B. 50-120 Euro)

mm Image (Markenimage in der Offentlichkeit
oder Zielgruppe)

mm Qualitdt (z. B. Haltbarkeit, Ndhte, Stoffqualitat)

mm Service und Garantie (z. B. Beratung und Um-
tausch)
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Oft treffen wir Kaufentscheidungen, z. B. bei Markenjeans, ein-
fach aus dem Bauch heraus. Rationaler entscheiden wir uns nach
vorheriger Nutzwertanalyse.

mm Bezugskosten (Kosten des Versands oder der
Fahrt zum Fachgeschéft)

mm Nachhaltigkeit (soziale und &kologische Ar-
beitsbedingungen im Herstellerland)

mm Weitere Kriterien (Diskutieren Sie, welche
weiteren Kriterien lhnen wichtig sind.)

2. Bewertung der Produktalternativen

Wir bewerten die Kriterien anhand einer einfachen
Tabelle und vergeben fiir jedes Entscheidungskrite-
rium 0-10 Punkte. Ein glinstiger Preis bringt mehr
Punkte, eine 6kologisch fragwiirdige Produktion
entsprechend weniger.

3. und 4 Gewichtung der Entscheidungskrite-
rien und Entscheidung fiir eine Produktalter-
native

Nun stellen wir uns die Frage, wie wichtig uns je-
des einzelne Entscheidungskriterium im Vergleich
zu den anderen scheint und verteilen Prozent-
punkte. Dieser Gewichtungsfaktor wird mit dem
Wert aus der Bewertungstabelle multipliziert und
in eine Ergebnistabelle eingetragen.
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Bewertungstabelle:

Produktalternative
Entscheidungskriterium Jeans A Jeans B Jeans C Jeans D
Aussehen/Passform 8 5 6 7
Preis 9 10 10 8
Image 10 10 7 8
Qualitat 2 9 10 3
Service/Garantie 8 10 10 9
Bezugskosten 7 10 6 8
Nachhaltigkeit 2 5 9 3
Summe (Nutzwert) 46 59 58 46
Ergebnistabelle:

Entscheidungskriterium Produktalternative

Gewichtung der Jeans A Jeans B Jeans C Jeans D

Entscheidungs-

kriterien in Pro- Bewer- | Gewich- | Bewer- | Gewich- | Bewer- | Gewich- | Bewer- | Gewich-

zent tung tetes tung tetes tung tetes Er- tung tetes

Ergebnis Ergebnis gebnis Ergebnis

Aussehen/Passform 30 8 240 5 150 6 180 7 210
Preis 20 9 180 10 200 10 200 8 160
Image 15 10 150 10 150 7 105 8 120
Quialitat 10 2 20 G 90 10 100 3 30
Service/Garantie 10 8 80 10 100 10 100 9 90
Bezugskosten 5 7 35 10 50 6 30 8 40
Nachhaltigkeit 10 2 20 5 50 9 90 3 30
Summe (Nutzwert) 100 725 790 805 680

Ergebnis: Nachdem es nach der Bewertungstabelle
noch so aussah, als wdre Jeans B die optimale Alter-
native, hat unter Einbeziehung der Gewichtung die

Jeans C das Rennen gemacht. Sie liegt zwar beim
Kriterium Image zuriick, punktet aber sehr stark
beim Kriterium Nachhaltigkeit.

Arbeitsauftrage:

1.

Entscheiden Sie sich fir ein fir Sie persénlich
relevantes Produkt, um eine Nutzwertanalyse
durchzufiihren.

. Wabhlen Sie Entscheidungskriterien aus, eventu-

ell auch im Brainstorming in der Gruppe. Ma-
chen Sie sich die Bedeutung der Entscheidungs-
kriterien klar und beschreiben Sie diese.

. Sammeln Sie moglichst viele Informationen tiber

verschiedene Produktalternativen und Herstel-
ler. Um es Uberschaubar zu halten, nehmen Sie
nur drei bis vier Produktalternativen.

. Fuhren Sie nun die Nutzwertanalyse wie vorge-

stellt durch.

. Diskutieren Sie in der Klasse: Wo ist ein solches

Verfahren sinnvoll? Und wo ware es Ubertrie-
ben?

. In Verbraucherzeitschriften, z. B. von der Stiftung

Warentest oder Okotest, wird ein ganz dhnliches
Verfahren zur Produktbeurteilung angewendet.
Lesen Sie einige Tests in einem Heft oder online
und beurteilen Sie die dortige Kriterienauswabhl,
Gewichtung und Bewertung. Wie objektiv und
wie hilfreich sind die Testberichte Ihrer Meinung
nach?
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Vom Bediirfnis zur Nachfrage

Kapitel 2: Bediirfnisse, Nachfrage
und Marktwirtschaft

Bediirfnisse sind ein weiter Begriff, unter dem man sich vieles vorstellen kann.
Nicht alles, was uns dabei einfillt, ist uns gleichermallen wichtig. Einige Bediirf-
nisse haben eindeutig Vorrang, andere wiederum kénnen warten. Gewiss hat
jede und jeder von uns eine eigene Prioritdtenliste, die stindig tiberarbeitet wird.
Doch bei der Auslese der Bediirfnisse gehen wir alle meistens nach den gleichen
Prinzipien vor. Diese lernen wir in diesem Kapitel kennen.

Vieles, was auf unserer persénlichen Wunschliste steht, konnen wir uns nicht
leisten. Manches konnen wir uns noch nicht mal mit allem Geld der Welt kaufen.
Aber eine ganze Menge an Waren und Dienstleistungen, nach denen uns der
Sinn steht, werden auch tatsdchlich produziert, angeboten und uns zur Verfiigung
gestellt. Dass uns die Bediirfnisbefriedigung so leicht gemacht wird, ist einem
besonderen Koordinationsmechanismus der Volkswirtschaft zu verdanken: dem
Markt. Moderne Wirtschaftssysteme werden deshalb nicht zufillig als Marktwirt-
schaften bezeichnet.

21 Vom Bediirfnis zur Nachfrage

Die grundsitzlichen Uberlegungen zum Verhalten in Knappheitssituationen aus
Kapitel 1 wollen wir nun verwenden, um etwas genauer zu verstehen, was hinter
der Nachfrage nach Waren und Dienstleistungen steckt. Wir gehen dabei von der
Feststellung aus, dass die Handlungen der Menschen im weitesten Sinne durch
das Bestreben bestimmt sind, ihre Bediirfnisse zu befriedigen. Diese kénnen be-
schrieben werden als Wunsch, einen empfundenen Mangel zu beseitigen oder
zu mildern. Bediirfnisse gibt es dabei auf verschiedenen Ebenen. Diese reichen
von den grundlegenden Bediirfnissen, deren Befriedigung das nackte Uberleben
sichert, bis zum Bediirfnis nach Selbstverwirklichung.

Bediirfnisse sind also grundsitzlich unbeschrankt. Beschrankt jedoch sind die
Ressourcen, und zwar sowohl fiir die gesamte Wirtschaft als auch fiir die Indi-
viduen. So wohlhabend jemand auch sein mag, jede Person hat letztlich nur ein
bestimmtes Budget an Geld und Zeit zur Verfiigung. Weil unsere Bediirfnisse
unbeschrinkt sind, miissen wir Entscheidungen dartiber treffen, welche Giiter
wir nachfragen wollen und auf welche wir verzichten koénnen. Dazu miissen wir
beurteilen, welchen Nutzen der Konsum verschiedener Gtiter stiftet.

Weil wir aber alle unterschiedliche Vorlieben haben, ist dieser Nutzen von
Mensch zu Mensch verschieden. Eine Weinliebhaberin wird eine hohere Wert-
schitzung fiir einen edlen Bordeaux aufbringen als ein Teetrinker — weshalb ihr
der Konsum dieses Gutes mehr Nutzen stiftet. Folglich ist ihre Zahlungsbereit-
schaft fiir eine Flasche Bordeaux grofer.
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—-Nutzen

Mal fiir das Wohlbefin-

den oder die Zufrieden-

stellung eines wirtschaft-
lichen Akteurs.

—-2ahlungsbereitschaft
Betrag, den ein Konsu-
ment maximal zu zahlen
bereit ist, um eine be-
stimmte Ware oder eine
bestimmte Dienstleis-
tung zu erwerben.
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—-Grenznutzen

Nutzen, der entsteht,
wenn eine zusdtzliche
Einheit einer Ware oder
einer Dienstleistung kon-
sumiert wird.

—-Anbieter
Wirtschaftliche Akteure,
die Giter auf einem
Markt zum Verkauf an-
bieten.

—-Nachfrager
Wirtschaftliche Akteu-
re, die Guter erwerben
mochten und auf einem
Markt als Kaufer auf-
treten.

—-Bedarf
Konkretisiertes Bediirfnis
des Einzelnen, das sich
am Markt als Nachfrage
4uBert, sofern die noti-
gen Zahlungsmittel vor-
handen sind.

Fir die Entscheidung, welche Giiter wir als Konsumentinnen und Konsumenten
nachfragen, miissen wir also gemafl unseren Vorlieben beurteilen, ob uns ein
zusitzlicher Kauf einen hoheren Nutzen stiftet als der Verzicht auf den Kauf. Die-
sen zusdtzlichen oder eben marginalen Nutzen bezeichnet die Wirtschaftswissen-
schaft als Grenznutzen.

Weil wir nicht im Schlaraffenland leben, stehen jeder und jedem von uns nicht
unendlich viele Ressourcen zur Verfligung. Wir miissen uns also laufend zwi-
schen Alternativen entscheiden. Soll ich ins Kino oder ins Restaurant gehen? Kau-
fe ich mir einen MP3-Player oder ein paar Biicher? Soll ich morgen Nachmittag
Fulball spielen gehen oder noch zwei Stunden lernen? Bei derartigen Entschei-
dungen vergleichen wir — bewusst oder unbewusst — Kosten und Nutzen verschie-
dener Alternativen. Die Volkswirtschaftslehre liefert Grundlagen fiir die Analyse
solcher Entscheidungen. Dabei unterscheidet sie zwei Personengruppen: Anbie-
ter und Nachfrager. Die Anbieter miissen sich entscheiden, wie sie ihre Mittel
einsetzen, um Dinge zu produzieren, die sie mit Gewinn verkaufen kénnen. Dar-
auf kommen wir in spateren Kapiteln ausfiihrlich zurtick. Die Nachfrager ent-
scheiden, wie sie ihre Mittel einsetzen wollen, um Dinge zu kaufen, die sie beno-
tigen.

Der Blick aufs Angebot zeigt den Nachfragern, mit welchen Giitern sie ihre Be-
diirfnisse befriedigen kénnen. Das eher allgemeine Bediirfnis z. B. eines Frieren-
den nach Wirme wird zum konkreten Bedarf an einer Winterjacke, wenn er die-
se im Schaufenster erblickt. Aus diesem Bedarf wird Nachfrage, wenn er das
Geschift betritt und geniigend Geld dabeihat. Ohne Geld wire es keine Nach-
frage, sondern weiterhin Bedarf.

Am Schaufenster: Ein Bediirfnis wird zum konkreten Bedarf-
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Bediirfnisse, Nachfrage und Marktwirtschaft

Bediirfnispyramide nach Maslow

Bedtirfnis

nach Selbst-
verwirklichung

Bedrfnis

nach Wertschéatzung

Bediirfnis nach Zugehérigkeit

Bedtirfnis nach Sicherheit

Physiologische Bediirfnisse

Der amerikanische Psychologe Abraham Maslow
entwickelte eine Abfolge der menschlichen Bediirfnisse,
die als Maslow'sche Pyramide Beriihmtheit erlangt hat.
lhr Vorteil ist es, die Bedurfnisse in verstindliche Kate-
gorien unterteilen und sie von den Grundbediirfnissen
bis zu den ,Luxusbeduirfnissen” ordnen zu kénnen. Die
Abbildung zeigt diese modellhafte Pyramide.

Die Basis und damit die unterste Stufe der Pyramide bilden
die physiologischen, also die elementaren kérperlichen Be-
dirfnisse, etwa sich zu erndhren oder zu schlafen. Ihre Be-
friedigung ist fir das Uberleben notwendig, deshalb bilden
sie den machtvollsten Antrieb fiir menschliches Handeln.
Sind sie einmal gestillt, folgen als Nachstes die Sicherheits-
bedurfnisse wie Stabilitat, Schutz oder Angstfreiheit. Nach
diesen beiden Basiskategorien von Bediirfnissen kommen
die sozialen Bediirfnisse nach Zugehorigkeit oder Freund-
schaft, gefolgt vom Bedurfnis nach Wertschatzung durch
Status, Karriere, Macht oder Auszeichnungen. An der
Spitze schlieRlich steht das Bediirfnis nach Selbstverwirk-
lichung — der Wunsch also, seine personlichen Neigungen
auszuleben und seine Talente auszuschopfen.

Viele dieser Bedurfnisse lassen sich durch den Kon-
sum von Gutern befriedigen. Die Liste dessen, was als

Arbeitsauftrage:

1. Uberprifen Sie mit Blick auf die Abbildung, in
der die Bedurfnispyramide dargestellt ist: Mit
welchen Mitteln befriedigen Sie Bediirfnisse
der jeweiligen Ebene? Beachten Sie dabei, dass
die Befriedigung von Bedirfnissen in der Regel
zwar materielle Giter erfordert. Je weiter oben
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.Gut" bezeichnet werden kann, ist so lang und vielfiltig
wie die Liste der Bedirfnisse, die uns einfallen. Fiir die
Volkswirtschaftslehre von Interesse sind nur die knappen
Gter, auch Wirtschaftsgiiter genannt. Was nicht knapp
ist, ist ein sogenanntes freies Gut — dazu gehdren Sand
in der Wiste oder Luft zum Atmen. Uber diese Giiter
missen wir uns wenig Gedanken machen, da es sie of-
fenkundig im Uberfluss gibt.

Anders sieht es aus bei den knappen Giitern. Die Be-
friedigung der Grundbediirfnisse erfordert in der Regel
materielle Giiter. Wer z.B. Hunger hat, der braucht Nah-
rung. Je weiter oben wir uns jedoch in der Bediirfnispy-
ramide befinden, desto groBer wird die Bedeutung im-
materieller Giiter zur Befriedigung der entsprechenden
Bedirfnisse. Wer also satt ist, der mochte wohl nicht
noch mehr Essen, sondern wiirde sich eher tiber etwas
Unterhaltung freuen, z.B. durch einen Kinofilm.

—-Materielle Giiter
Greifbare, physisch vorhandene Giter wie z.B. Nahrungsmittel.

—-tmmaterielle Giiter
Guter wie z. B. Patente oder Dienstleistungen, die einen Nut-
zen stiften, aber nicht physisch existieren.

wir uns in der Pyramide befinden, desto groBer
wird jedoch die Bedeutung immaterieller Giiter.

2. Ein Schlager der 1960er-Jahre hatte den Re-
frain: ,Ich will keine Schokolade, ich will lie-
ber einen Mann!" Ordnen Sie den Refrain den
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Bedirfnishierarchie-Stufen zu. Bei dauerhafter
Nichtbefriedigung eines héherrangigen Bediirf-
nisses entsteht Frustration; dann wéchst die Ver-
suchung, Bediirfnisse auf eine niedrigere Ebene
zu verlagern. Gibt es Bediirfnisse oder Ziele, die
Sie mit den falschen Mitteln verfolgen?

3. Bedurfnisse motivieren — und Motivation ist

eine wichtige Triebkraft im Berufsalltag. Es gibt
verschiedene Arten, seiner Arbeit nachzugehen:
von unmotiviert (,Ist nur mein Geldjob"; Dienst
nach Vorschrift; innere Kiindigung; warten auf
den Feierabend) bis hoch motiviert (tun kon-
nen, was einem SpaR macht; Hobby zum Beruf
machen; eigene, sogenannte intrinsische Mo-
tivation). Was motiviert Sie in der Schule und
beim Arbeiten?

. Unternehmen missen, sofern Sie nicht schei-
tern wollen, die Bedurfnisse ihrer Mitarbei-
ter und die Unternehmensziele in Einklang
bringen. Aus diesem Grund fiihren viele Vor-
gesetzte mit jeder Mitarbeiterin und jedem
Mitarbeiter einmal im Jahr ein sogenanntes
Mitarbeitergesprach. Dabei setzen sie sich Ziele
firs kommende Jahr. An das Erreichen dieser
Zielvereinbarung sind oft Gegenleistungen des
Unternehmens gekniipft, etwa mehr Geld oder
eine Beférderung. Stufen Sie diese Leistungen
auf der Bedurfnispyramide ein. Erkundigen Sie
sich bei lhren Eltern, wie deren Arbeitgeber
versuchen, die Bedurfnisse ihrer Mitarbeiter
im Betrieb zu berlicksichtigen. Fragen Sie auch
danach, welche Rolle dem dortigen Betriebsrat

oder der Gewerkschaft bei der Wahrnehmung
der Mitarbeiterinteressen zukommt.

. In der Automobilproduktion herrschte bis in

die 1970er-Jahre die FlieRbandproduktion vor.
Dabei war die komplexe Aufgabe, ein Auto
zu bauen, in so viele kleine einfache Arbeits-
schritte aufgespalten, dass selbst Ungelernte
sie ausfilhren konnten und Beschéftigte leicht
austauschbar waren (Taylorismus). Der japa-
nische Konzern Toyota ging schlieBlich dazu
Uber, aus FlieBbandarbeitern Teams zu bilden.
Statt als Einzelne fiir einen einzelnen Handgriff
zustdndig zu sein, waren die Arbeiter nun als
Gruppe fir ein komplexes Teil und damit fiir
eine Palette an Arbeitsschritten verantwortlich.
Inzwischen haben viele Hersteller das Konzept
ibernommen, nicht nur in der Autoindustrie.
Warum erwies sich die Teamarbeit Ihrer Mei-
nung nach als so erfolgreich und produktiv?

. Mit Werbung und Marketing versuchen Un-

ternehmen, bei Konsumenten Bedirfnisse zu
wecken und sie zum Kauf ihrer Produkte zu be-
wegen. Wie stark gelingt es Unternehmen Ihrer
Meinung nach, Sie bei Kaufentscheidungen mit
Werbung zu beeinflussen?

. Religionen, Parteien und Ideologien befassen

sich ebenfalls mit der Frage, welche Bedirf-
nisse am wichtigsten sind. Die Geschichte ist
reich an Beispielen, wie Herrscher versucht
haben, Bediirfnispyramiden ihrer Unterge-
benen zu verandern und fir ihre Zwecke zu
nutzen. Vom Schriftsteller Bertolt Brecht, ei-
nem Kommunisten, stammt das Zitat: ,Zuerst
kommt das Fressen, dann kommt die Moral."
Der Kaiser im alten Rom schenkte der Bevol-
kerung nach Ende der Republik statt Macht-
einfluss ,Brot und Spiele", also Essen und Un-
terhaltung. Totalitdre Staaten wie heutzutage
Nordkorea, die sich das nicht leisten kbnnen,
relativieren die Nichtbefriedigung der Bedurf-
nisse der Biirger (Mangelwirtschaft, fehlen-
de Mitsprache) mit dem Verweis auf hohere,
gemeinsame Ziele (Aufbau des Sozialismus,
Widerstand gegen den Klassenfeind). Halten
Sie es gesellschaftlich fir sinnvoll, zugunsten
hoherer Zwecke auf die Befriedigung eigener
Bediirfnisse zu verzichten? Diskutieren Sie das
Fir und Wider.
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Vom Bediirfnis zum Markt

2.2  Vom Bediirfnis zum Markt

Ob uns der Hunger qualt, wir einen Urlaub herbeisehnen, uns ein neues Auto
als erstrebenswert erscheint oder wir uns langfristig ein Eigenheim wiinschen:
Welches unbefriedigte Bediirfnis auch immer uns antreibt — wir gehen davon
aus, dass andere uns bei der Bediirfnisbefriedigung helfen. Wir hitten namlich
weder die Ressourcen noch die Fahigkeiten dazu, all das allein herzustellen, was
wir konsumieren mochten. Wir sind auf die Produktion von anderen angewie-
sen — und diese auf unsere. Wir sind schlieflich auch selbst Produzenten, das
heifft Anbieter, beseitigen also die Knappheiten anderer wirtschaftlicher Akteure.

Es ist typisch, dass uns in der Regel viel mehr Beispiele fiir unsere Entscheidun-
gen als Nachfrager denn als Anbieter einfallen: Schlieflich fragen wir tagtaglich
Dutzende von Produkten nach, verkaufen aber in der Regel nur wenige Produkte
selbst. Vielmehr sind wir eher indirekt am Angebot beteiligt, indem wir fir Unter-
nehmen arbeiten, die Giiter produzieren und verkaufen. Fiir das Verstindnis wirt-
schaftlicher Prozesse sind aber Angebots- und Nachfrageentscheidungen gleicher-
maflen bedeutend und wir werden uns daher mit beiden genauer beschiftigen.

Die Tatsache, dass es Anbieter und Nachfrager gibt, macht bereits klar, dass der
Austausch von Waren und Dienstleistungen die Basis der wirtschaftlichen Bezie-
hungen und damit einen zentralen Untersuchungsgegenstand der Volkswirt-
schaftslehre bildet. Es lohnt sich nur, etwas anzubieten, wenn jemand bereit ist,
das entsprechende Gut auch nachzufragen. Ein wichtiger Teil der volkswirtschaft-
lichen Analyse befasst sich mit solchen Austauschprozessen. Diese finden auf so-
genannten Markten statt. Dabei bezeichnet der Begriff Markt verschiedene For-
men des Zusammentreffens von Angebot und Nachfrage.

Wenn Sie einen Apfel kaufen, dann wird der Preis, den Sie dafiir bezahlen, durch
das gesamte Angebot an Apfeln und die gesamte Nachfrage nach ihnen bestimmt.
Wenn Sie einen Job suchen, dann bieten Sie Thre Arbeitskraft auf einem Arbeits-
markt an, auf dem andere Leute mit dhnlicher Ausbildung als Anbieter und die
Unternehmen als Nachfrager aktiv sind. Und dhnlich verhilt es sich, wenn je-
mand einen Kredit haben méchte, um ein Haus zu kaufen. Sie oder er ist dann
Nachfrager auf einem Kreditmarkt, auf dem Kreditnehmer als Nachfrager auftre-
ten und Sparer (indirekt tiber die Banken) als Anbieter. Wir sehen also, dass das
Verstindnis von Marktprozessen es uns erlauben wird, ganz unterschiedliche
wirtschaftliche Transaktionen zu analysieren. Wie zentral das Konzept des Mark-
tes ist, sieht man im Ubrigen schon daran, dass die allermeisten Volkswirtschaf-
ten heute als Marktwirtschaften bezeichnet werden.
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—-Markt

Ort oder Institution, wo
Angebot und Nachfrage
von Waren, Dienstleis-
tungen oder Produkti-
onsfaktoren zusammen-
treffen.

—-Pransaktion

Ein wirtschaftlicher Han-
del, bei dem z.B. Waren
oder Dienstleistungen
gegen Geld getauscht
werden.
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—-Marktwirtschaft
Wirtschaftssystem, in
dem die Produktions-
und Konsumentschei-
dungen dezentral durch
Markte koordiniert
werden.

—-Blanwirtschaft
Wirtschaftssystem, in
dem eine zentrale Pla-
nungsbehodrde tber die
Produktion und damit
auch den Konsum von
Waren und Dienstleis-
tungen entscheidet.

—-Soziale Marktwirt-
schaft
Marktwirtschaftlich
organisiertes Wirtschafts-
system, in dem der Staat
politisch gewtinschte
Umverteilungen von Ein-
kommen und Vermégen
vornimmt.

—-Relative Knappheit
Knappheit eines Gutes
im Verhdltnis zur Knapp-
heit anderer Giiter.

2.3  Warum Marktwirtschaft?

Hitte man die Aufgabe, am Reilbrett ein Wirtschaftssystem zu entwickeln, das zu
einem moglichst hohen Lebensstandard fiihrt, so wiirde einem wohl kaum die
Marktwirtschaft einfallen: ein System, bei dem Unternehmen und Haushalte vor
allem ihre eigenen Interessen verfolgen und in dem der Austausch tiber anonyme
Mirkte erfolgt. Ein System iiberdies, in dem niemand dafiir verantwortlich ist,
dass die Abermillionen von tagtiglich getroffenen Entscheidungen aufeinander
abgestimmt sind. Wie soll das funktionieren?

Bis weit in die 1960er-Jahre wurden intensive Debatten tiber die bestmogliche
Wirtschaftsordnung geftihrt, und zwar vor allem tiber die Frage, ob eine
Marktwirtschaft oder eine Planwirtschaft groleren Wohlstand schaffen konne.
Doch spitestens seit dem wirtschaftlichen Zusammenbruch der Sowjetunion
Ende der 1980er-Jahre ist diese Frage — deren Beantwortung den meisten Okono-
minnen und Okonomen lingst klar war — auch in der 6ffentlichen Debatte ent-
schieden. Man weil8 heute, dass marktwirtschaftliche Prozesse weit besser als
eine zentrale staatliche Planung in der Lage sind, die Komplexitit einer arbeitstei-
ligen Wirtschaft zu bewdltigen und die Anreize so zu setzen, dass die knappen
Ressourcen bestmoglich eingesetzt werden. Dabei gilt es zu berticksichtigen, dass
auch in den meisten Marktwirtschaften der Staat eine gewichtige Rolle einnimmt,
vor allem bei der Verteilung der Einkommen. Man spricht deshalb oft auch von
sozialer Marktwirtschaft. Entscheidend ist aber, dass das System trotz der vielfalti-
gen Staatseingriffe eben doch eindeutig marktwirtschaftlich orientiert ist, denn
der Mitteleinsatz wird in der Regel nicht tiber eine zentrale Planung gelenkt.

In einer Planwirtschaft dagegen — schon der Name sagt es — werden die wirt-
schaftlichen Prozesse geplant, das heif8t zentral gesteuert. Zwei Elemente sind
charakteristisch fiir die Planwirtschaft: Erstens gehoren die fiir die Produktion
notigen Ressourcen dem Staat, also der Allgemeinheit, und zweitens lenkt eine
zentrale Planungsbehoérde den Einsatz dieser Ressourcen. Der Staat bestimmt
also, wer wie viel fiir wen produziert.

Eine Marktwirtschaft sieht im Vergleich dazu wenig geordnet aus: Die allermeis-
ten Ressourcen gehoren nicht dem Staat oder der Allgemeinheit, sondern Privat-
personen, und es gibt keine zentrale Steuerung des Ressourceneinsatzes. Private
Haushalte und Unternehmen entscheiden selbst, wie sie ihre Mittel einsetzen
wollen. Gesteuert werden sie dabei durch die Preise, welche die relativen Knapp-
heiten anzeigen.

Angesichts dieser kurzen Beschreibung der beiden Systeme scheint intuitiv die
Planwirtschaft mehr Erfolg zu versprechen. Denn hier sorgt eine zentrale Behor-
de dafiir, dass die verschiedenen Entscheidungen koordiniert werden, um die
Wohlfahrt zu erhohen. Bei einer Marktwirtschaft dagegen entscheidet jede und
jeder Einzelne fiir sich, und keine zentrale Lenkung sorgt dafiir, wie die Mittel
~verniinftig" verwendet werden.
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Warum Marktwirtschaft?

Ich wiinschte, ich hdtte einen Stein.” , Ich wiinschte, ich hdtte einen Stock.“

Gerade diese dezentrale Organisationsstruktur ist aber der Grund fiir die enorme
Uberlegenheit der Marktwirtschaft gegeniiber der Planwirtschaft. Dies leuchtet
ein, sobald man sich tiberlegt, welch ein kompliziertes Gebilde eine Volkswirt-
schaft darstellt. Tagtiglich werden Millionen von Entscheidungen dartiber getrof-
fen, was produziert und was nachgefragt wird, wo Knappheit und wo Uberschuss
herrscht. Eine Planungsbehorde ist schlicht und einfach nicht in der Lage, all
diese Informationen zu sammeln und zu verarbeiten, um dann noch effizient und
zeitgerecht darauf zu reagieren. Folgen dieses Unvermoégens waren die bekann-
ten Fehlplanungen, Warteschlangen und leeren Verkaufsstinde in den fritheren
Planwirtschaften Osteuropas.

Zum Problem der Informationsverarbeitung kommt noch hinzu, dass nattirlich
auch die Planungsbehérde selbst Anreizen unterliegt und dass die volle Verfii-
gungsgewalt tiber die Ressourcen eines ganzen Landes eine Behorde zum Miss-
brauch geradezu einlddt. AuBerdem ftihrt die starke Einschrinkung des Privat-
eigentums dazu, dass die Leistungsanreize klein sind. Denn viele Menschen
strengen sich nicht besonders an, wenn sie die Friichte ihrer Arbeit nicht selber
ernten konnen. Das wirtschaftliche Scheitern der osteuropéischen Planwirtschaf-
ten hat gezeigt, dass die Kombination all dieser Probleme tatsdchlich uniiber-
windbar ist.

Die Alternative ist die Marktwirtschaft. Hier gibt es keine Produktionsanweisun-
gen und keine Konsumvorgaben durch den Staat. Stattdessen verfolgen die Ein-
zelnen ihre Eigeninteressen bei den Entscheidungen dartiber, wie sie die knappen
Mittel einsetzen wollen. Bei ihren Transaktionen auf anonymen Markten spielt
Geld eine sehr grofle Rolle, wie wir im nichsten Kapitel feststellen werden.
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Die Geburt der freien
Marktwirtschaft:
Zwei Bediirfnisse, ein
Tausch.
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ZUSAMMENFASSUNG ANHAND DER LERNZIELE ZU DEN
KAPITELN 1 UND 2

1 Die Fragestellungen der Volkswirtschaftslehre
Die Volkswirtschaftslehre befasst sich mit drei grundsatzlichen Fragestel-
lungen: Erstens geht es darum, die Entscheidungen einzelner Menschen
zu verstehen. Zweitens wird das Zusammenwirken von Menschen als An-
bieter und Nachfrager auf Mdrkten untersucht. Drittens beschaftigt sie sich
mit der Gesamtwirtschaft, also der Zusammenfassung der groBen Menge
von Einzelentscheidungen auf den zahlreichen Markten.

2 Knappheit, Anreize, Opportunititskosten und Preise

Das Problem der Knappheit der Ressourcen und der Reaktionen der Men-
schen darauf steht im Zentrum der volkswirtschaftlichen Analyse. Die
Knappheit fithrt dazu, dass jede Handlung mit Opportunitdtskosten ver-
bunden ist, also mit den Kosten, die dadurch entstehen, dass man auf eine
alternative Handlung verzichtet hat. Die Preise stellen diese Opportuni-
tatskosten dar. Verdnderungen der Preise setzen Anreize, das Verhalten
zu dndern.

3 Der Homo oeconomicus

Das Modell des Homo oeconomicus geht davon aus, dass der Mensch
grundsatzlich eigenniitzig handelt, also aus Alternativen immer diejenige
wahlt, welche ihm im weitesten Sinne am meisten nitzt. Eine Schwache
des Modells besteht darin, dass es ein extrem rationales Verhalten vor-
aussetzt — was im wahren Leben oft nicht gegeben ist. Doch die Tendenz
stimmt: Menschen handeln vorwiegend rational und nur in Ausnahmefal-
len entgegen den eigenen Interessen.

4 Die Wirtschaftssektoren und das BIP
Bei der volkswirtschaftlichen Produktion wird zwischen drei Sektoren un-
terschieden:

m— dem primdren Sektor (Agrarprodukte),
m- dem sekundéren Sektor (Industrieprodukte) und
m— dem tertidren Sektor (Dienstleistungen).

Wahrend lange Zeit der Schwerpunkt auf dem primaren Sektor lag, konn-
ten ab Mitte des 19. Jahrhunderts mehr und mehr Arbeitskrafte in den
sekunddren und tertidren Sektor wechseln. Verantwortlich dafir sind
vor allem enorme Fortschritte in der Arbeitsproduktivitdt sowie der mit
zunehmendem Wohlstand einhergehende Bediirfniswandel. Zudem ist
durch diese Verdnderungen das Bruttoinlandsprodukt (BIP) — also der Wert
der gesamten Produktion an Waren und Dienstleistungen innerhalb einer
Volkswirtschaft und damit ein maBgeblicher Indikator fiir Wohlstand — in
Deutschland seit 1850 um ein Vielfaches gestiegen.
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Wirtschaftlich handeln/Bediirfnisse, Nachfrage und Marktwirtschaft

Vom Bediirfnis zur Nachfrage

Jeder Mensch hat eine Vielzahl von Bediirfnissen, die auch ganz unter-
schiedlicher Art sein kénnen — das kann vom Hungergefiihl (dem Bediirfnis
nach Sattigung) bis zum Wunsch nach einer Mondreise reichen. Dabei las-
sen sich einige Bediirfnisse schnell und einfach befriedigen, andere nur mit
entsprechenden Mitteln. Ist ein Bedirfnis akut — z. B. wenn ein Frierender
vor einem Schaufenster steht und sich nach dem ausgestellten Mantel
sehnt —, so spricht man von einem (konkreten) Bedarf. Sind zudem die
notwendigen Mittel (in der Regel Geld) vorhanden, um das Bediirfnis zu
befriedigen, wird der Bedarf zur Nachfrage.

Die Maslow'sche Bediirfnispyramide

Mithilfe der Bedirfnispyramide nach Maslow kénnen Bedirfnisse in Ka-
tegorien unterteilt und hierarchisch geordnet werden. Dabei bilden die
physiologischen Bediirfnisse (z. B. Hunger, Bediirfnis nach Schlaf) die erste
Stufe; sind diese befriedigt, so folgen das Bediirfnis nach Sicherheit und
andere, bis schlieBlich ganz oben der Wunsch nach Selbstverwirklichung
steht.

Die personlichen Bediirfnisse

Die Maslow'sche Bedirfnispyramide unterscheidet verschiedene Katego-
rien von Bediirfnissen. Dabei bestimmt unser derzeitiger Lebensstandard,
welche Art von Bedirfnissen gerade im Fokus steht — haben wir ausrei-
chend zu essen und fithlen uns sicher, so werden beispielsweise soziale
Kontakte zum néchsten wichtigen Anliegen. Generell miissen wir bei un-
seren Bedirfnissen Prioritaten setzen, denn unsere Mittel reichen in der
Regel nicht aus, um sie alle zu befriedigen. Einige Bediirfnisse kénnen
auch nicht mithilfe von Geld befriedigt werden — und manche woméglich
tiberhaupt nicht.

Marktwirtschaft versus Planwirtschaft

In einer Marktwirtschaft wird Gber den Ressourceneinsatz dezentral ent-
schieden, wéhrend in einer Planwirtschaft eine zentrale Planungsbehorde
diese Entscheidungen trifft. Planwirtschaften scheitern friiher oder spater
an der Unméglichkeit, eine komplexe, arbeitsteilige Wirtschaft zu planen.
Es ist undenkbar, die Millionen Einzelentscheidungen, die jede Minute
notig sind, zentral zu koordinieren. Bei einer Marktwirtschaft lenken Preise
als Knappheitssignale dezentral.
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ZENTRALE BEGRIFFE

Wohlstand Nutzen
Mikrokonomie Zahlungsbereitschaft
Makrockonomie Grenznutzen

Homo oeconomicus Anbieter

Bedirfnis Nachfrager
Ressourcen Bedarf
Opportunitatskosten Materielle Guter
Okonomie Immaterielle Giter
Marginale Entscheidung Markt

Preis Transaktion

Anreiz Marktwirtschaft
Wirtschaftlicher Akteur Planwirtschaft
Bruttoinlandsprodukt (BIP) pro Kopf Soziale Marktwirtschaft
Arbeitsproduktivitat Relative Knappheit
Sektor

WIEDERHOLUNGSAUFGABEN ZU DEN KAPITELN 1 UND 2

Beschreiben Sie, mit welchen drei grundsatzlichen Themen sich die Volks-
wirtschaftslehre befasst, und geben Sie fiir jedes davon ein passendes Bei-
spiel aus Ihrem Alltag.

H

Begriinden Sie, weshalb der Ausspruch ,Zeit ist Geld" aus 6konomischer
Sicht zutrifft, und verwenden Sie den entsprechenden Fachbegriff.

Erlautern Sie das Modell des Homo oeconomicus und nennen Sie Beispie-
le fiir starke Abweichungen zwischen Modell und Realitdt.

=]

Wie erklaren Sie sich, dass die Landwirtschaft — einstmals Arbeitsbereich
fur das Gros der Bevolkerung — heutzutage nur noch weniger als 1% un-
seres Wohlstands erzeugt? Welche Beispiele fiir Fortschritte in der Arbeits-
produktivitdt fallen Ihnen ein?

Erstellen Sie ein einfaches Schaubild zur Begriffskette ,Bediirfnis, Bedarf,
Nachfrage". Ergdnzen Sie jeden Punkt um Beispiele aus lhrem Alltag.
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H Zeichnen Sie die Maslow'sche Pyramide und fiillen Sie jede Kategorie mit
eigenen Beispielen. Fallen lhnen auch Beispiele ein, bei denen die Zu-
ordnung nicht ganz eindeutig ist (etwa wenn ein iPhone als technisches
Hilfsmittel, aber auch als Statussymbol dient)?

Erlautern Sie die wichtigsten Unterschiede zwischen Markt- und Planwirt-
schaft.

HANDLUNGSORIENTIERTE AUFGABEN ZU DEN KAPITELN 1
UND 2

Der Anteil der Wirtschaftssektoren an der Gesamtwirtschaft hat sich seit
Mitte des 19. Jahrhunderts in den entwickelten Volkswirtschaften stark
verdndert. Recherchieren Sie hierzu Zahlen aus lhrer Region bzw. lhrer
Stadt. Wie entwickelten sich in Ihrer Umgebung der Agrarsektor, der In-
dustriesektor und der Dienstleistungssektor? Erstellen Sie hierzu eine Ta-
belle und eine grafische Darstellung. Beschreiben Sie die Verdanderungen
in eigenen Worten.

n Folgendes Beispiel illustriert den sinkenden Grenznutzen:

Jemand hat auf dem Markt Hunger bekommen und kauft sich daher ein
Waurstbrétchen. Er konsumiert es, dadurch wird der Hunger zumindest teil-
weise gestillt. Hat er danach immer noch Hunger, kauft er ein weiteres, das
ihm wohl auch noch schmeckt. Mit dem vierten oder fiinften Wurstbrétchen
wird er keinen weiteren Hunger stillen kénnen, und isst er dann das sieb-
te oder achte, wird ihm wohl schlecht werden. Der zusdtzliche Nutzen des
achten Wurstbrétchens (= der Grenznutzen) ist also negativ. Besser wdre es
gewesen, er hétte sich stattdessen z. B. ein Glas Limonade gekauft.

Finden Sie drei weitere sinnvolle Beispiele fir den fallenden Grenznutzen,
das heift fiir den Umstand, dass die jeweils zuletzt konsumierte Einheit
einen geringeren Nutzen hat als die vorherige.

a Der Kobra-Effekt schildert ein klassisches Anreizproblem. Fallen lhnen
weitere Beispiele (aus dem Alltag) ein, wo falsche Anreize gesetzt werden
und somit unerwiinschtes Handeln geférdert wird?
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Unsere Bedirfnisse sind grundsatzlich unbeschrankt, die Ressourcen sind
aber knapp. Reflektieren Sie Giber IThr monatliches Ausgabeverhalten. Geben
Sie das lhnen zur Verfligung stehende Geld so aus, dass Sie lhren Nutzen
optimieren. Erstellen Sie eine Liste mit zwei Spalten: aktuelle Monatsaus-
gaben und angestrebte Monatsausgabenverteilung. Féllt es lhnen schwer,
Ihr erwiinschtes Verhalten zu erreichen? Diskutieren Sie das Thema in der
Klasse.

Erkundigen Sie sich auf Internetseiten dariiber, welche 6konomischen Fol-
gen die Planwirtschaft in der damaligen DDR fiir deren Biirger in Beruf und
Alltag hatte. Falls Sie Verwandte in Ostdeutschland haben, welche diese
Zeit miterlebt haben, fragen Sie diese. Tauschen Sie sich in der Klasse da-
riber aus.
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