
Wie verhalten sich Menschen? 
Rationales und irrationales Verhalten 

 
 

Kritische Betrachtung des Homo oeconomicus 
Vorgehensweise: 

• Ich bitte sechs Schüler zur Teilnahme an einem Experiment und gehe mit ihnen aus dem 
Raum. 

• Die übrigen lesen sich S. 52 im LB durch. 

• Von den sechs Schülern wähle ich zunächst drei aus. 
o Die drei Bieter erhalten jeweils einen Umschlag mit 1000,00 EUR. Sie dürfen nicht mit-

einander kommunizieren. 
o Nach kurzer Überlegung notieren sie den Betrag, den sie für sich behalten möchten 

(nur in 1-Euro-Schritten möglich) 
o Sie schreiben ihre Namen auf die Umschläge (und gehen ggf. zurück in den Klassen-

raum.) 
o Ich verteile die Umschläge an die drei Empfänger. Diese notieren ihre Entscheidungen. 
o (Die ersten beiden Spieler gehen zurück in den Klassenraum.) 

• Nach dem Spiel: Ergebnisse sammeln, präsentieren und reflektieren. 
 

Ultimatum-Spiel 
Annahme: Ihr kennt euch nicht, seid weder miteinander befreundet noch miteinander befein-
det. 
Zwei Spieler haben bei einem Glücksspiel 1000,00 € gewonnen. Diesen Betrag müssen sie 
unter sich aufteilen. 

• Spieler A muss dem Spieler B unter Angabe eines Ultimatums ein Angebot unter-
breiten, wie viel Letzterer erhalten soll (nur in 1-Euro-schritten möglich) 

• Die strengen Spielregeln sehen vor, dass beide Personen nicht miteinander kommu-
nizieren dürfen, sodass keine Verhandlungen stattfinden. 

• Des Weiteren gilt, dass das Spiel nicht wiederholbar ist. 

• Spieler B hat nunmehr zwei Möglichkeiten: 
o Er nimmt das Angebot an mit der Konsequenz, dass der Betrag dann entspre-

chend dem Vorschlag des Spielers A zwischen beiden aufgeteilt wird. 
o Er lehnt das Angebot ab mit der Folge, dass beide Parteien leer ausgehen. 

Der Geldbetrag ist in diesem Fall unwiderruflich verloren. 
 
Nach dem Spiel: 
1. Wertet das Spiel aus. 

a) Bieter: Wie seid ihr bei der Verteilung des Gewinns vorgegangen? 
Von welchen Überlegungen seid ihr ausgegangen? 

b) Empfänger: Was war für eure Entscheidung ausschlaggebend? 
c) Bieter und Empfänger: Würdet ihr im Nachhinein genauso handeln oder würdet ihr in 

einer zweiten Spielrunde eine andere Entscheidung treffen? 
 

Überlegungen des Bieters 

• gerechte Verteilung: 
o ein gewisser Betrag ist ihm sicher 
o geringes Risiko 

• er nimmt für sich einen hohen Betrag 
o ist abhängig von der Entscheidung des B 
o geht ein hohes Risiko ein 
o ist darauf angewiesen, dass B sich ratio-

nal verhält 

Überlegungen des Empfängers 

• gerechte Verteilung 
o B wird annehmen, es sei denn, er möchte A 

eins auswischen 

• ungerechte Verteilung (A beansprucht viel): 
o verhält er sich rational, dann wird er das An-

gebot akzeptieren (ein kleiner Betrag ist bes-
ser als nichts) 

o sind ihm Werte wie Fairness und Gerechtig-
keit wichtig, dann wird er ablehnen 
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2. Wie hättet ihr nach dem Modell des Homo oeconomicus handeln müssen? 
(Das Modell des Homo oeconomicus beschreibt einen Menschen, der strikt rational han-
delt und ausschließlich auf die Befriedigung der eigenen Bedürfnisse und die Steigerung 
des eigenen Nutzens ausgerichtet ist. Der Homo oeconomicus lässt sich bei seinen Ent-
scheidungen nicht von emotionalen Faktoren beeinflussen. 

 
Wenn Spieler A sich darauf verlassen könnte, dass Spieler B sich rational verhält, dann hätte 
er alles bis auf 1,00 Euro für sich behalten können, denn dann könnte er hundertprozentig 
sicher sein, dass Spieler B auf jeden Fall zustimmen würde. 
 
 

Dies Beispiel zeigt uns, 

dass Menschen eben nicht nur rational handeln, sondern dass das Verhalten abhängig ist 

von 

• der Persönlichkeit des Handelnden: Vorsicht, Risikobereitschaft (wenn der Nutzen nicht 

vorhersehbar ist), Fairness, Gerechtigkeitsempfinden, Solidarität, Verantwortungsgefühl 

• der persönlichen Situation des Handelnden: Einkommen, Vermögen, Unterhaltspflichten, 

Bildung 

• der Beziehung zu den anderen Wirtschaftsteilnehmern: Familie, Freunde, Bekannte, Ano-

nyme Teilnehmer, Macht- und/oder Abhängigkeitsverhältnis, Bedeutung bzw. Folgen der 

Handlung 

Je anonymer das Verhältnis zwischen Partnern, desto größer ist die Rolle der Ver-

nunft 

 

3. Stellt euch vor, ihr würdet euren Tauschpartner vorab kennen. Wie würde sich dies auf 

eure Verteilungsstra-tegie auswirken? 

4. Arbeitet abschließend aus den beiden vorliegenden Texten das Menschenbild des Homo 

oeconomicus und das des Homo cooperativus heraus und diskutiert, welches das wirt-

schaftliche Handeln des Menschen besser erklärt. 

5. HA: S. 53 und 54 lesen 

 

Homo oeconomicus Homo cooperativus 

• strebt immer nach dem eigenen Nutzen 

• will nur seine eigenen Bedürfnisse befrie-
digen 

• möchte ein möglichst hohes Einkommen 
erzielen und gleichzeitig viel Freizeit ha-
ben 

• seine Wünsche sind unbegrenzt 

• trifft strikt rationale Entscheidungen 

• wägt Vor- und Nachteile sorgfältig ab 

• informiert sich umfassend 

• Empathie und Mitgefühl haben keine Be-
deutung 

• Motive für das Handeln ist der eigene 
Nutzen und nicht der Anspruch sich so-
zial zu verhalten 

• ist die wichtigste Grundannahme für viele 
Theorien und Erklärung wirtschaftlicher 
Abläufe 

• verhält sich unterschiedlich und nicht nur 
rational 

• Motive wie Hilfsbereitschaft, Kooperation, 
Fairness, Verantwortungsübernahme sind 
für ihn ebenfalls wichtig 

• Menschliche Fähigkeiten machen es 
möglich, dass sich der Mensch kooperativ 
verhält: 
Empathie, Liebe und die Erfahrungen, 
dass man innerhalb einer Gruppe glückli-
cher sein kann als allein, bestimmen sein 
Handeln 

• verschiedene Faktoren bestimmen sein 
Handeln: 
rationale Überlegungen, sozial-kulturelle 
Einflüsse, psychologische Faktoren, idea-
listische Ziele 
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Homo oeconomicus 
Gewinnstreben der Einzelhändler 
Die Einzelhändler möchten – genau wie andere Kaufleute – langfristig einen maximalen Gewinn erzie-
len: Sie werden ihre wirtschaftlichen Entscheidungen so treffen, dass die Differenz zwischen den erziel-
ten Umsatzerlösen (= Produkt aus den verkauften Mengen und Verkaufspreisen) und den damit ver-
bundenen Kosten (u.a. Kosten für Waren, Personal, Geschäftsausstattung und Lager) möglichst groß 
ist. Anders ausgedrückt: Die Unternehmer verhalten sich rational, wenn sie versuchen, die von ihnen 
angebotenen Waren zu einem möglichst günstigen Preis einzukaufen und zu einem hohen Preis zu 
verkaufen. 
Zur Erreichung dieses Ziels muss der Einzelhändler eine Reihe wirtschaftlicher Entscheidungen treffen, 
u.a. 
• welches Sortiment er seinen Kunden anbieten soll 
• bei welchen Lieferern er die Waren beschaffen soll 
• welcher Einkaufspreis für ihn noch akzeptabel ist 
• zu welchem Preis er seine Waren verkaufen soll 
• … 
 
Nutzenstreben der Kunden (Haushalte) 
Die Kunden (Haushalte) verfolgen das Ziel, mit ihrem verfügbaren Einkommen einen möglichst hohen 
Nutzen zu erzielen bzw. möglichst viele Wünsche zu erfüllen. Daraus folgt, dass sie bei ihren Einkaufs-
entscheidungen auf die Preise achten werden. Anders ausgedrückt: Die Kunden verhalten sich rational, 
wenn sie versuchen, die benötigten Güter (Waren) zu einem möglichst geringen Preis zu erwerben. 

Zur Erreichung dieses Ziels müssen die Kunden u.a. 
• Sortiment und Preise verschiedener Einzelhandelsgeschäfte vergleichen 
• eine Priorisierung bzw. Dringlichkeit ihrer Bedürfnisse vornehmen, da sie sich in der Regel nicht alles 

auf einmal leisten können und gewisse Wünsche aufschieben müssen 
• … 
 
Der homo oeconomicus ist ein Modell des Menschen, das zur Erklärung wirtschaftlicher Entscheidun-
gen häufig herangezogen wird. Es geht davon aus, dass der Mensch sich in jeder Entscheidungssitua-
tion rational verhält. Dieser Mensch existiert nur in der Theorie, denn niemand verhält sich stets rational. 
Dennoch ist die Annahme des homo oeconomicus hilfreich, um menschliches Verhalten in wirtschaftli-
chen Entscheidungssituationen zu erklären. 
 
 

              
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Quelle des Bildes: https://www.google.com/search?q= homo+economicus+cartoon (Zugriff vom 09.April 2025) 

Der homo oeconomicus handelt stets rational 

Er handelt immer und 
ausschließlich rational 

Er hat keine Präferenzen, d.h. 

• keine räumlichen Vorlieben 
(er kauft dort ein, wo es am 
günstigsten ist) 

• keine zeitlichen Vorlieben 
(er kauft dann ein, wenn es am 
günstigsten ist) 

• keine sachlichen Vorlieben 
(er bevorzugt keine bestimmten 
Marken, wenn diese nicht einen 
zusätzlichen Nutzen stiften) 

• keine persönlichen Präferenzen 
(er zeigt keine Geschäftstreue) 

Er ist ausschließlich 
daran interessiert, sei-
nen Nutzen zu maxi-
mieren 

Er verfügt über voll-
ständige Informatio-
nen aller Märkte, d.h. 
er kennt alle Anbie-
ter, deren Preise und 
die Qualität der Pro-
dukte Er kann in Sekunden-

schnelle aus Verän-
derungen des Mark-
tes reagieren 

https://www.google.com/search?q=
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 Ultimatum-Spiel1 
 Spieltheorie: Wie verhalten sich Menschen wirklich? 

 

 
 

 
 
 
Ihre Aufgabe: 
„Im realen Leben stößt das Prinzip der Nutzenmaximierung an seine Grenzen“. 
Erläutern Sie diese Aussage auf Grundlage des Textes mit eigenen Worten. 

 
 
 
 

 
1 Quelle: Boller/Schuster: Volkswirtschaft kompetenzorientiert & praxisnah, Merkur Verlag, S. 52 
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Auswertung des Ultimatum-Spiels 
Beschäftigt man sich mit der Wirtschaft, begegnet man oft Modellen. Modelle, wie etwa eine Straßen-

karte, bilden die Wirklichkeit vereinfacht und nur in bestimmten Ausschnitten ab. Auf einer Straßenkarte 

könnt ihr die Entfernung zwischen Gebäuden sehen, aber nicht deren Höhe. Um das wirtschaftliche 

Verhalten des Menschen zu klären, nutzt man häufig das Modell des Homo oeconomicus. Demnach 

handelt der Mensch immer vernünftig (rational), gewinnmaximierend und eigennützig. Ob diese An-

nahme tatsächlich zutrifft, könnt ihr mithilfe des Ultimatum-Spiels testen. 

 

1. Überlegungen des Bieters und des Empfängers 

Überlegungen des Bieters Überlegungen des Empfängers 

bei gerechter Verteilung: 
 
_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 
 
bei ungerechter Verteilung (der Bieter nimmt 
für sich einen hohen Betrag): 
 
_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 
 

bei gerechter Verteilung: 
 
_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 
 
bei ungerechter Verteilung (dem Empfänger 
wird ein sehr geringer Betrag angeboten): 
 
_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

_______________________________________ 

 

 

2. Wie hätten beide Spieler nach dem Modell des homo oeconomicus handeln müssen? 

 

 

 

 

 

3. Schlussfolgerung(en) 
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Quelle: Wochenschau Wirtschaft, März/April 2017 
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Ultimatum-Spiel: Rolle des Bieters 

 

Situation: 

Du hast bei einem Glücksspiel mitgemacht und 1000,00 Euro gewonnen. Allerdings gibt es noch ei-

nen zweiten Gewinner, der/eine zweite Gewinnerin, die natürlich auch am Gewinn teilhaben möchte. 

Du bist derjenige, der entscheidet, wie viel die andere Person erhalten soll – lediglich mit der Ein-

schränkung, dass du mindestens einen Euro abgeben musst. 

 

Wichtig: 

• Du kennst den anderen Gewinner/die andere Gewinnerin nicht, d.h. ihr seid euch weder sympa-

thisch noch unsympathisch. 

• Ihr dürft auf keinen Fall kommunizieren, es findet keine Verhandlung statt. 

• Ihr beide dürft euren Betrag nur behalten, wenn die andere Person deinem Angebot zu-

stimmt. 

• Wenn diese Person ablehnt, dann geht ihr beide leer aus. 

 

Vorgehensweise: 

In dem Briefumschlag befinden sich zwei Blätter und ein weiterer Umschlag. 

• Notiere den Betrag, den du für dich behalten möchtest, auf der Kopie und lege ihn in einen Um-

schlag. 

• Notiere anschließend den Betrag, den du dem zweiten Gewinner/der zweiten Gewinnerin überlässt, 

und lege diesen Zettel in den zweiten Umschlag. 

• Deine Lehrkraft übergibt diesen Umschlag dem zweiten Gewinner/der zweiten Gewinnerin, der/die 

sich den Betrag kurz ansehen darf und dann entscheidet, wie er/sie mit deinem Angebot umgeht. 

• Anschließend geht ihr in den Klassenraum, teilt dem Rest der Klasse eure Entscheidungen mit und 

begründet diese. 
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Ultimatum-Spiel: Rolle des Empfängers 
 

Situation: 

Du hast bei einem Glücksspiel mitgemacht und 1000,00 Euro gewonnen. Allerdings gehört dir der Ge-

winn nicht allein, sondern es gibt noch einen zweiten Gewinner/eine zweite Gewinnerin. Diese Person 

darf entscheiden, wir viel Euro sie dir von dem Gewinn abgibt. 

Du entscheidest, ob du das Angebot annimmst. 

 

Wichtig: 

• Ihr beide kennt euch nicht, d.h. ihr seid euch weder sympathisch noch unsympathisch. 

• Ihr dürft auf keinen Fall kommunizieren, es findet keine Verhandlung statt. 

• Falls du es akzeptierst, bekommt ihr beide den entsprechenden Betrag. 

• Falls du das Angebot ablehnst, geht ihr beide leer aus. 

 

Vorgehensweise: 

In dem Briefumschlag, den du gleich erhältst, findest du einen Zettel mit dem Betrag, den der andere 

Gewinner/die andere Gewinnerin dir abzugeben bereit ist. 

• Überlege kurz, ob du mit dem Angebot einverstanden bist und notiere deine Entscheidung mit einer 

kurzen Begründung. 

• Stecke den Zettel in den Umschlag. 

• Anschließend geht ihr in den Klassenraum, teilt dem Rest der Klasse eure Entscheidungen mit und 

begründet diese. 



 

Bieter: 
 

Von den 1000,00 Euro behalte ich 
 

________________ 
 

für mich. 
 

kurze Begründung: 

___________________________________________ 

___________________________________________ 

 
 

Bieter: 
Ich biete dir 

 
________________ Euro. 

 
 
 
Empfänger: 
 
Ich nehme das Angebot über 
 

________________ Euro 
 
an.   […] 
 
nicht an. […] 
 
Begründung: 

___________________________________________ 

___________________________________________ 
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So viel Geld wurde mir 
geboten 

Ich habe das Angebot 
angenommen 

Ich habe das Angebot 
abgelehnt 

1    

2    

3    

4    

5    

6    

7    

8    

9    

10    

11    

12    

13    

14    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


