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Me, Myself & Mine

Alles ,meins®: Die WU-Professorin Bernadette Kamleitner untersucht,
wodurch und wofur wir Besitzgefuhle entwickeln.

eee Von Nadja Riahi

WIEN. Es beginnt, wenn wir
noch in den Kleinkinderschu-
hen stecken: ,mein” Ball, ,meine”
Puppe, ,meine” Jacke. Schon friih
entwickelt jeder von uns psycho-
logische Besitzgefiihle. Die Zeit
vergeht. Wir werden &lter — die
Besitzgefiihle bleiben. Denn wer
kennt es nicht, das folgende Sze-
nario: Wir sichern uns bei einer
Veranstaltung einen Platz, in-
dem wir ihn mit unserer Jacke
oder Tasche reservieren. Wenn
jemand diese Reservierung igno-
riert und sich auf unseren Platz
setzt, fiihlen wir uns so, als hitte
uns ein anderer ,unseren” Platz
weggenommen. Und das, obwohl
er rechtlich nicht der unsere ist.

Alles unter Kontrolle
Bernadette Kamleitner, Profes-
sorin an der Wirtschaftsuniver-
sitdt Wien, untersucht, wodurch
und wofiir wir diese Gefiihle
entwickeln, die sich hinter dem
Wortchen ,meins” verbergen.
Als Leiterin des Instituts fiir
Marketing und Konsumenten-
forschung fiihrte Kamleitner
mehrere Studien durch und
konnte gemeinsam mit ihren
Forschungspartnern drei zent-
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WU-Professorin Bernadette Kamleitner
untersucht unsere Besitzgefuhle.
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Alles ,,meins“? Alles beginnt, wenn wir noch in den Kinderschuhe stecken: Wir entwickeln psychologische

rale Mechanismen in verschie-
denen Kontexten bestdtigen:
Wahrgenommene Kontrolle,
psychologisches Investment so-
wie Wissen und Vertrautheit.

In ihren Studien zeigte Kam-
leitner, dass wir Menschen be-
sonders fiir die Produkte Gefiihle
entwickeln, die uns ergonomisch
gut passen. Der Grund: Sie las-
sen sich leichter kontrollieren.
Wenn wir beispielsweise unser
Smartphone zur Hand nehmen
und das Verhaltnis zwischen
Daumenlédnge und Bildschirm-
grofRe ideal ist, spliren wir be-
sonders starke Besitzgefiihle.

Nur Bares ist Wahres?

+Wenn wir bei Dingen das Ge-
fiithl haben, diese besonders
gut kontrollieren zu kénnen —
wir diese also richtig ,im Griff’
haben, so empfinden wir auch
mehr Besitzgefiihle. In der Folge
passen Menschen auch haufig
auf diese Dinge auf”, erklart die
WU-Professorin.
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Wesentlich punkto Besitzge-
fiihl ist auch das psychologische
Investment. Gemal einer Studie
steigen Besitzgefiihle, je mehr
wir in etwas investieren oder
dafiir opfern.

,Ein Prinzip, das auch in
Crowdfunding zum Tragen
kommt”, so Kamleitner. Nach ei-
ner Investition fithlen Menschen
sich dafiir verantwortlich und
investieren vielleicht wieder.

Eine weitere Studie zeigt, dass
die unterschiedlichen Zahlungs-
methoden als psychologisches
Investment wahrgenommen
werden und damit zu Besitzge-
fihlen fiihren. Menschen, die
mit ihrer Karte bezahlten, emp-
fanden weniger Besitzgefiihle
fur das Gekaufte, als Menschen
die bar zahlten. Der Grund liegt
laut der Studienautorin darin,
dass die Barzahlung die Inves-
tition in ein Gut deutlicher und
fithlbarer macht als die Zahlung
mittels Bankomat- oder Kredit-
karte.

n Besitz.

Die Studien bestétigen, dass
auch das Wissen um und die
Vertrautheit mit etwas unser
Besitzgefihl beeinflussen. ,Je
mehr ich iiber etwas weifs, desto
eher wird es meins. In weiterer
Folge bedeutet das auch, dass
wir nicht nur fiir Produkte Be-
sitzgefithle entwickeln kénnen”,
erklart die Wissenschaftlerin.
Gemeinsam mit einer Kollegin
fiihrte Kamleitner ein Experi-
ment zu ihrer Theorie durch.

Vertrauen schafft Gefiihle
LWir liefen zwei Gruppen je-
weils unterschiedlich schwe-
re Quizze zum Thema Umwelt
ausfiillen. Die Gruppe, die das
leichtere Quiz ausfillte und bes-
ser abschnitt, hatte nachher das
Gefiihl, mehr tber die Umwelt
zu wissen und zeigte in weiterer
Folge mehr Interesse am Um-
weltschutz”, erklart Kamleitner.
Thre Studie wurde vergangenes
Jahr mit dem EACR Best Paper
Award ausgezeichnet.




