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Wie komme ich mit einem
Pinguin durch die Wiiste?

Verhaltensokonomische Betrachtungen (nicht-) ganz
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Prof. Dr. Stephan Buchhester
Institut fur Verhaltensokonomie Leipzig
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PROSPECT EVOLUTIONARE
THEORIE GRUNDLAGEN

Was sind die theoretischen Grundlagen Was sind die biologischen Grundlagen der
der Verhaltens6konomie? Verhaltensokonomie?

PERSONLICHE INSTRUMENTE
PRAFEREN ZEN Mit welchen Instrumenten kann ich

verhaltensokonomischen Druck abbauen?
Worin unterscheiden sich Menschen

aus Sicht der Verhaltensokonomie?
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(nicht-) ganz

Paradoxon

Institut fir Verhaltensokd

Uberlegen Sie sich mit
lhrem/lhrer Nachbar:in mal
bitte, wie der Titel hatten lauten mussen,
damit Sie auf keinen Fall
hergekommen waren ...
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Verhaltensokonomie

Menschen treffen schnelle
Entscheidungen emotional.
Rationale Entscheidungen brauchen
langer.

Darum greifen wir auf Faustregeln

und Erfahrungen zuruck.

“Es irrt der Mensch solang er strebt!"

Relativer Verlust

h ifvoe.de

Freude

Relativer Gewinn




GRUPPENAUFGABE (I5MIN)

e Sie werden gleich in kleine Gruppen
a 4-5 Personen eingeteilt.

e Bitte stellen Sie sich vor, diese
Veranstaltung ware auf Englisch
gehalten worden.

e Diskutieren Sie in der Gruppe,
welchen Verlust Sie erlebt hatten
(z.B. Abschied vom Gewohnten) und
welcher Gewinn moglich gewesen
ware.,

e Notieren Sie je 3 Stichpunkte.
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EVOLUTIONARE
GRUNDLAGEN




SENSORISCHE
KONFLIKTE
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DIE

EVOLUTIONARE
DREIFALTIGKEIT

A

Grol3hirnrinde (Logikhirn)
Wissen, Denken, Verstehen

Limbisches System (Herdenhirn)
Sitz der Emotionen

Stammbhirn (Reptilienhirn)
Sitz der Instinkte
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Logik = 5%

Wir konnen NICHT

nicht kommunizieren

Herde = 80%
Wir nehmen 11 Mio

Reize pro Sekunde
wahr

Empathie und
Ekpathie brauchen
einander

Der Mensch ist GUT!
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BEDEUTSAME
KORRELATION

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
30 Milliarden

Suizide

25 Milliarden 8000
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15 Milliarden
2000 2004 2005 007 2008

@ Ausgaben fiir die Forschung in US-Dollar
@ Selbstmord durch Erhdngen




BEDEUTSAME
KORRELATION
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Nervenleitgeschwindigkeit

Muskelkraft/
Herzminutenvolumen

Vitalkapazitat

glomerulare Filtrationsrate

renaler Plasmafluss
max. Atemzeitvolumen

max. 0,-Aufnahme

1 | |
20 30 40

Alter [Jahre]
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EINSTELLUNGS-
KONFLIKTE

Sie sehen gleich
ein Bild fiur 10
Sekunden!









Andere sehen...
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o Wir befinden uns standig in
einer hormonellen Dynamik

e Das Gehirn ist der eigene
Mediator

e Die Plastizitat des Gehirns lost
& erzeugt interne Konflikte

e Menschen
nutzen"Abkurzungen"
um effizient zu sein.

e Jede Abkurzung hat
Gewinne und
Verluste.

e Je begreifbarer
Gewinne sind, umso

Der Mensch ist und attraktiver

Wll'd NUR dUI'Ch das e Der Mensch ist GUT!
Erleben der eigenen

Wirksamkeit

motiviert.



INSTRUMENTE



GRUPPENAUFGABE (I5MIN)

e Sie werden gleich in kleine
Gruppen a 4-5 Personen eingeteilt.

e Bitte stellen Sie sich vor, lhre
kleine Gruppe hatte 3 Tage vorher
erfahren, dass diese Veranstaltung
eventuell in Englisch abgehalten
werden konnte.

e Denken Sie sich in der Gruppe eine
ganz innovative ldee aus, wie Sie
den Erfolg gesichert hatten.
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HOLEN SIE DIE STORUNG
INS SYSTEM

Bsp: Das Immunisierungsmeeting

Immunisiert
weilter

Benennung Reaktion

@
der Ay — :‘: des Systems
handeln

Zielstellung o einfordern

Die Information zu dem "Leader" fordert offensiv Kritik Leader liefert pro Kritikpunkt
aktuellen Sachverhalt wird durch durch die Anderen ein. eine Entscheidung.

die eine Person (Leader) an die
Anderen weitergegeben.
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Responsible Accountable Consulted informed

. ifvoe.de



Warum kann ich nicht
einfach "so'" meine
Einstellung dndern?

Die Einstellung zu einer Sache, Situation oder
Person kommt aus lhrer Erfahrung und zeigt
sich in Gefiihlen, Uberzeugungen und
Verhaltensweisen.

Der Mensch ist die meiste Zeit im Autopilot
unterwegs und greift dabei auf bereits
Gelerntes zuruck.
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Konflikte sind hoch
energetische
Innovationstreiber.

Sie missen "nur"
darauf achten,

welchen Wolf Sie
futtern!






Vielen Dank fur lhre
Aufmerksamkeit.

Institut fir
. Verhaltensokonomie

inhaber: Prof. Dr. Stephan Buchhester
Breitscheidstr, 8, 04416 Markkleeberg

Telefon: +49 (0) 341 223889 61
E-Mail: stephan.buchhester@ifvoe.de
Web: ifvoe.de

Download
Meetingmethoden

https://bit.ly/3U]JS72¢g




