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 Dr. Volker Kitz hat Jura und Psychologie in Köln und New York studiert und unter anderem als Wissenschaftler am Max-Planck-Institut gearbeitet. Heute lebt er als freier Autor in München. Beiträge von Volker Kitz erschienen in renommierten Medien wie Frankfurter Allgemeine, Die Welt, Financial Times und Spiegel Online. Zudem publizierte er zahlreiche Fachveröffentlichungen in wissenschaftlichen Zeitschriften im In- und Ausland. Wegen des »Dr. Fox-Effekts« hat er immer eine saubere Krawatte in der Tasche.


 Dr. Manuel Tusch studierte Psychologie und Erwachsenenbildung in Köln und Amsterdam. Er hat eine psychologische Praxis in Köln, leitet das Institut für Angewandte Psychologie (IfAP), das unter anderem eine Coaching-Ausbildung anbietet, und ist Lehrbeauftragter an mehreren Universitäten. Seine Arbeitsschwerpunkte im Psycho-Dschungel sind Coaching, Mediation, Supervision und Gesprächstherapie. Seit er den »Selbstreferenz-Effekt« kennt, weiß er auch, warum er jede Macke am liebsten einmal selbst ausprobieren würde.


 Bücher von Dr. Kitz & Dr. Tusch sind Spiegel-Bestseller und erscheinen in mehr als zehn Sprachen. Mit ihren Veranstaltungen im In- und Ausland verblüffen und unterhalten Dr. Kitz & Dr. Tusch eine große Anhängerschar mit lehrreichen Live-Experimenten.
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 Weniger ist mehr – Warum Sie sich das zweite Geschenk schenken können


 DAS »GEBER-PARADOX« SCHAFFT STRESS UND ENTTÄUSCHUNG


 
  
  
  

  
  
   	
   Ihre Schwester heiratet, Sie sind eingeladen, und der zukünftige Schwager trifft auch noch auf Ihre Zustimmung. Sie wollen den beiden also ein nettes Geschenk machen und greifen zum Wochenende in Venedig. Dazu nehmen Sie im Supermarkt noch eine Flasche Rotwein mit und schnüren ein schönes Paket.


   Was denkt Ihre Schwester?


   – »Das ist ein echt liebevoll aufeinander abgestimmtes Geschenk aus mehreren Teilen.«


   – »Ne Flasche Wein? Ich weiß schon, wen ich bei meiner nächsten Hochzeit nicht mehr einlade …«

   
  

  
 


 


 

Was »Richtiges« und noch was Kleines dazu – das zeigt, dass man viel Geld und Liebe investiert hat. So denken wir ja oft bei Geschenken. Doch die Wissenschaft legt nahe: Ihre Schwester könnte enttäuscht sein, schon bevor sie den Wein überhaupt probiert.


 In einem Experiment lässt man Probanden bewerten, wie attraktiv sie ein Stipendium von 1.750 Euro finden – im Vergleich zu einem Stipendium von 1.750 Euro zuzüglich 15 Euro für Bücher. Die meisten Probanden finden die 1.750 Euro ohne das Büchergeld großzügiger – und sind damit zufriedener als mit dem »Zweierset«. Obwohl das unterm Strich 1.765 Euro wert ist.


 Ähnliche Versuche zeigen: Kunden würden für einen mp3-Player fast 40 Prozent mehr Geld ausgeben als für einen mp3-Player mit Gratis-Download. Hotelgäste zahlen 10 Prozent mehr, wenn in der Anzeige des Hotels nur ein toller Pool beworben ist – als wenn zusätzlich auch noch ein Restaurant hervorgehoben wird.


 Fragt man die Probanden hingegen, welches Angebot sie als Anbieter oder als Schenker für besser halten, so entscheiden sich die meisten für das »Set«. Sie geben also mehr Geld für etwas aus, das der Empfänger als weniger empfindet.


 Paradox? Ja, das ist es. Deswegen nennt man den Effekt das »Geber-Paradox« (»Presenter’s Paradox«). Der Schenker oder Anbieter sieht die Sache offenbar genau anders herum als der Beschenkte oder der Kunde.


 Woher kommt dieser Unterschied?


 Wenn wir etwas schenken, addieren wir die Einzelteile – wenig verwunderlich, denn wir bezahlen ja auch die volle Summe: Ein Wochenende in Venedig für zwei zu 700 Euro plus eine Flasche Rotwein für 1,99 Euro macht insgesamt ein Geschenk für 701,99 Euro.


 Der Empfänger aber addiert offenbar nicht, sondern betrachtet das Paket als Ganzes – das nennen wir in der Fachsprache eine »holistische Verarbeitung«. Er bildet einen Mittelwert aller Einzelteile: 701,99 Euro geteilt durch zwei ergibt dann 350,99 Euro. Schwupps ist das Geschenk nur noch die Hälfte wert – aus der Sicht des Beschenkten. Der kleinere Gegenstand reißt den Wert des größeren in den Abgrund, so wie heißes Wasser kälter wird, wenn man es mit lauwarmem Wasser mischt.


 Einen ähnlichen Effekt hat man bei Entschuldigungen festgestellt: Sie wirken »schlicht« am besten – also ohne ein zusätzliches Wiedergutmachungsgeschenk.


 Wahre Forscher bleiben natürlich nie bei dem stehen, was sie herausgefunden haben. Ihnen schießt sofort die nächste Frage in den Kopf: Wie sieht es denn aus, wenn man statt eines Geschenks eine Strafe im handlichen »Set« präsentiert?


 Auch hier macht die »Zugabe« das Set insgesamt schwächer: Probanden fühlen sich eher abgeschreckt von einem Schild mit der Aufschrift »Müll wegwerfen verboten! Strafe: 750 Euro« als von einem Schild mit der Aufschrift »Müll wegwerfen verboten! Strafe: 750 Euro und 2 Stunden Sozialarbeit«.


 Wenn Sie also beim nächsten Mal etwas verschenken oder sich entschuldigen, dann lassen Sie die zusätzliche Flasche Wein, den aufgeklebten Schokoriegel oder das Kochbuch zum Wok-Set einfach weg. Das spart Ihnen Zeit, Geld und lässt Ihr Geschenk viel wertvoller erscheinen.


 Beschränken Sie sich auch auf die großen, wertvollen Sachen, wenn Sie etwas anpreisen wollen. Ihr Lebenslauf lässt Sie bei der nächsten Bewerbung zum Beispiel attraktiver erscheinen, wenn Sie nur die eine außergewöhnliche Fortbildung angeben, die Sie absolviert haben – und die vier 0815-Kurse einfach weglassen. Halten Sie einen Vortrag, konzentrieren Sie sich auf das stärkste Argument und verzichten auf andere, schwächere. Sonst entwerten Sie Ihre eigenen Aussagen.


 Und wollen Sie Ihrem Kind eine Lehre erteilen, weil es bei der Hochzeit Ihrer Schwester verraten hat, wie billig die Flasche Rotwein war, nehmen Sie ihm nur das iPhone für ein paar Tage weg und strafen es nicht zusätzlich noch mit einem Tag Hausarrest. Auch hier wirkt weniger mehr.


 


 


 


 
  
  
  

  
  
   	
   Wo zeigt sich das Geber-Paradox in meinem Leben konkret?
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 Lust auf mehr? –


 Lernen Sie auch das »soziale Faulenzen«, die »Einstellungsimpfung«, das »Sensation Seeking« und 37 weitere nützliche Effekte kennen – mit dem kompletten neuen Band von Dr. Kitz & Dr. Tusch!
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»Total spannend und sehr unterhaltsam!« –

Susanne Conrad, ZDF Mittagsmagazin, über 
Dr. Kitz & Dr. Tusch
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