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., Aber der Erwachte, der Wissende sagt: Leib bin ich ganz und gar, und Nichts
ausserdem; und Seele ist nur ein Wort fir ein Etwas am Leibe.
Der Leib ist eine grosse Vernunft, eine Vielheit mit Einem Sinne, ein Krieg und ein
Frieden, eine Heerde und ein Hirt.
Werkzeug deines Leibes ist auch deine kleine Vernunft, mein Bruder, die du ,, Geist"
nennst, ein kleines Werk- und Spielzeug deiner grossen Vernunft.
., Ich'" sagst du und bist stolz auf diess Wort. Aber das Grdssere ist, woran du nicht
glauben willst, - dein Leib und seine grosse Vernunft: die sagt nicht Ich, aber thut Ich. * -

Friedrich Nietzsche, Also sprach Zarathustra
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., Kopf oder Hand * Skulptur Eiche, David Stohr, 2011
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Abstract
This research finds that past behaviors with positive implications can be dispersed by
hand washing. This is illustrated by applying two previously well-discussed phenomena
endowment effect and embodiment. Embodiment describes fact that cognitive evaluations
depend on physiological processes. Endowment effect is concerned with the
phenomenon; individuals attach higher value to objects they own than to objects that
are not in their possession. Detaching the ties of psychological ownership and loss
aversion by physical cleansing, the present study offers embodiment of hand washing as a
possibility to redeem the endowment effect. Research in the domain of embodiment
provides evident support for the effect of embodied processes on our cognitive valuations.
Physical cleansing influences moral transgressions and postdecisional dissonance. For the
first time this study examines the impact of hand washing in the domain of decision-
making on the basis of the endowment effect. While previous research focused on the
dispersing effect physical cleansing has on negative traces of behavior the actual study
provides evidence for the dispersing impact on positive traces in the domain of
psychological ownership. In an experiment (n=105) participants were endowed each with
one of two equally evaluated objects. The results show that the endowment was
eliminated by the treatment of hand washing. Thus, this study provides clear support for
the impact of hand washing on psychological ownership and identifies embodiment as a
primary motor of loss aversion and the endowment effect. Results are discussed with

regards to future research in human decision-making.

Keywords: embodiment, endowment effect, decision-making, hand washing,

psychological ownership, physical cleansing, loss aversion
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Zusammenfassung
Diese Studie zeigt, dass sich positive Spuren von vergangenen Handlungen in Form von
erworbenem Besitz durch Handewaschen auflésen lassen. Als Erkldrungsansatze werden
das Konzept des Embodiment und der Endowment-Effekt herangezogen. Embodiment
meint die Tatsache, dass von korperlichem Erleben auf psychische Bewertungsprozesse
geschlossen werden kann; der Endowment-Effekt beschreibt den Effekt, dass man nicht
mehr bereit ist, etwas in seinem Besitz Befindliches wieder herzugeben. Es werden die
Zusammenhange von psychologischem Besitzanspruch und Verlustaversion mit
korperlichen Prozessen erforscht. Aktuelle Befunde aus der Embodimentforschung zeigen
den enormen Einfluss physiologischer VVorgénge auf die kognitiven Bewertungsprozesse.
Das Phanomen des Handewaschens spielt im Zusammenhang mit Bewertungen
moralischer Art und postdezisionaler Dissonanz eine wichtige Rolle. Die vorliegende
Arbeit untersucht erstmals die Bedeutung von Embodiment im Kontext einer konkreten
Entscheidungssituation. Wahrend der Fokus der bisherigen Studien auf der auflésenden
Wirkung von Handewaschen im Zusammenhang mit negativ wahrgenommenen Spuren
von vorangegangenem Verhalten lag, untersucht diese Studie die auflésende Wirkung
von Handewaschen in Bezug auf positiv wahrgenommene Spuren des Verhaltens in Form
von psychologischem Besitzanspruch. In einer experimentellen Untersuchung wurde bei
Teilnehmerinnen (n=105) mit jeweils einem von zwei gleichwertigen Objekten ein
Endowment-Effekt induziert. Der Besitzanspruch auf das erhaltene Objekt konnte durch
das Handewaschen eliminiert werden. Auf Basis der Ergebnisse werden auRerdem
Implikationen fiir die Forschung bezuglich des Entscheidungsverhaltens von Menschen

diskutiert.

Schlagwdrter: Embodiment, Endowment-Effekt, Entscheidungen, Handewaschen,

psychologischer Besitzanspruch, koérperliche Reinigung, Verlustaversion
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Einleitung

Haben Sie sich schon einmal gefragt, was genau in Ihrem Kopf vorgeht, wahrend
Sie durch einen Supermarkt gehen und verschiedene Dinge in Ihren Einkaufswagen
legen? Wenn Sie dartber nachdenken, werden Sie wahrscheinlich zu dem Schluss
kommen, dass Sie ungeféhr wissen, welche Produkte Sie bendtigen und, dass Sie einige
Produkte einfach wahlen, weil Sie Ihnen gefallen oder aber auch, weil sie Ihnen
angenehm sind. Was macht diese Objekte angenehm? Ist es das Aussehen oder vielleicht
einfach das Gefuhl sie in der Hand zu halten? Vielleicht ist es auch vorgekommen, dass
ein Apfel, den Sie in der Obstabteilung in die Hand nehmen, Ihnen auf einmal so wichtig
ist, dass Sie ihn nicht wieder zuriicklegen mdchten, obwohl Sie bereits genug Apfel
zuhause haben. Wer hat hier die Entscheidung getroffen? Entweder war es eine wohl
durchdachte Wahl aufgrund der rationalen Abwéagung zwischen momentanen
Bedurfnissen und dem 6konomischen Haushalten mit den vorhandenen Ressourcen, oder
aber die Entscheidung wurde aufgrund von basal ablaufenden, dem rationalen Denken

nicht zuganglichen Prozessen getroffen.

Die folgende Studie beschéftigt sich mit diesen VVorgangen. Kdrpersensationen
scheinen einen wesentlich gréReren Einfluss auf unser Entscheidungsverhalten zu haben
als wir bisher vermutet haben. Wie Nietzsche schon 1883 feststellte, sind es vielleicht
nicht Vernunft und Verstand, die entscheiden und bewerten, sondern einfach unser

Korper, der dies tut, ohne dass wir es bewusst merken.

In der vorliegenden Studie soll dieser Frage mittels eines einfachen Experiments
nachgegangen werden. In einer klassischen experimentellen Untersuchung wird versucht
herauszufinden, ob der psychologische Besitzanspruch auf ein Objekt durch ein einfaches

Ritual, das von einer korperlichen Empfindung begleitet wird, aufgehoben werden kann.
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Das Ritual ist das des Handewaschens. Lasst sich Besitz abwaschen und sind

Entscheidungen durch diesen Prozess beeinflussbar?

Theoretische Fundierung

Entscheidungen
Menschen treffen taglich eine grof3e Anzahl vielfaltiger Entscheidungen. Morgens

beginnt der Tag mit der Entscheidung, den Wecker noch ein paar Minuten weiter zu
drehen oder unmittelbar aufzustehen. Jede Minute oder sogar binnen weniger Sekunden
wéhlen wir mehrfach zwischen unterschiedlichen Handlungen oder Bewertungen. Gefallt
uns gerade das Lied im Radio oder geféllt es uns nicht. Wie ist es moglich, dass unser
Organismus es schafft, mit dieser unermesslichen Menge an Entscheidungen fertig zu

werden?

Entscheidungen lassen sich als Antwort auf eine bestimmte Situation beschreiben,
die im Wesentlichen aus drei Teilen besteht. Erstens, es gibt mehrere Mdoglichkeiten auf
diese Situation zu reagieren, zweitens, der Entscheidende kann Erwartungen Gber
zukinftige Ergebnisse oder Resultate seiner Entscheidung haben und drittens,
Entscheidungsmoglichkeiten haben unterschiedliche subjektive Werte (Hastie & Dawes,
2001). Problematisch an dieser Definition ist die Tatsache, dass man sie flr die
Beschreibung von nahezu jedem menschlichen Verhalten heranziehen kann. Aus einer
anderen Perspektive betrachtet, kann man auch sagen, dass unsere Entscheidungen einen
GroRteil unseres Verhaltens und unseres Daseins ausmachen. Entscheidungen kdnnen
eine grolRe Tragweite haben, man denke an moralische Dilemmata oder die Berufswahl.
Dagegen erscheint die Entscheidung flr oder gegen das eine oder das andere paar Schuhe

oder die Entscheidung, einen Schluck Wasser aus einem Glas zu trinken oder nicht,
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geradezu banal. Doch was fihrt uns, im Kleinen oder aber auch im Grof3en, sicher zu der

Lrichtigen® Entscheidung?

Die Forschung zu Entscheidungen unterscheidet im Wesentlichen zwischen
normativen und deskriptiven Entscheidungstheorien (Kahnemann & Tversky, 1984).
Normative Theorien beschreiben die rational logischen Zusammenhénge von
Entscheidungen, wéhrend deskriptive Theorien das menschliche Erleben in tatsachlichen
Entscheidungssituationen beschreiben. Okonomen gehen davon aus, dass wir
Entscheidungen vollkommen rational treffen. Aufgrund verschiedener Axiome wurde die
sogenannte Erwartungsnutzentheorie (expected utility theory) entwickelt (Neumann &
Morgenstern, 1947). Ziel dieser Theorie ist es, die durch ein Erwartungsnutzenkalkiil
getroffenen Entscheidungen von Menschen vorherzusagen. Dabei bildet die Abwagung
zwischen Kosten und Nutzen die Grundlage fir unsere Entscheidung. Eine Alternative,
die den meisten Nutzen bringt, wird aufgrund dieser 6konomischen Prognosen gewabhlt.
Das Prinzip hinter dieser Entscheidungstheorie nennt sich ,,Nutzenmaximierung
(Kahnemann & Tversky, 1979; Plott & Smith, 2008). Der maximale Nutzen einer
Entscheidung wird aufgrund der Parameter Kosten und Nutzen berechnet und flihrt uns
sicher zu unserem Ziel. Diese Annahmen kennzeichnen ein Menschenbild, dass in der

Psychologie unter dem Namen homo oeconomicus behandelt wird (Kirchler, 2008).

Unterschiedliche experimentelle Untersuchungen zeigen, dass sich Menschen in
realen Situationen anders verhalten als diese Theorie es vorhersagt (Kagel & Roth, 1995).
Jeder kennt die Tendenz, gewohnte oder bekannte Menis in Restaurants aus
Bequemlichkeit immer wieder zu wahlen, oder im Supermarkt Produkte zu kaufen, ohne
bewusst die Preise zu vergleichen. Damasio (2006) liefert in seinem Buch ,,Descartes
Irrtum* ein eindruckliches Beispiel daftiir, warum wir nicht immer rational abwégen

konnen. Ein Patient mit einer Hirnl&sion beginnt, wenn er fir die néchste Sitzung zwei
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Termine angeboten bekommt, jedes kleinste Detail in Bezug auf die Vor- und Nachteile
der jeweiligen Termine zu erortern. Nach einer halben Stunde ist er immer noch nicht zu
einer Losung gekommen. Wir haben einfach nicht genug Zeit, alle Entscheidungen
rational abzuwégen. Dennoch gehen makrokonomische Prognosen und Analysen nach
wie vor von der erwarteten Nutzenmaximierung und rationalen Entscheidung durch den
Menschen aus (Betz, 2006). Demzufolge sind diese Prognosen nur bedingt auf die

Lebenswirklichkeit anwendbar.

Diese starke Vereinfachung der empirisch beobachtbaren menschlichen
Entscheidungswirklichkeit kann bestenfalls eine sehr grobe Richtung fur Politik und
Wirtschaft sein. Die 6konomische Theorie der Nutzenmaximierung ist den normativen
Theorien zuzuordnen. In der vorliegenden Arbeit liegt im Gegensatz dazu der Fokus auf

der deskriptiven Analyse des menschlichen Entscheidungsverhaltens.

Die Prospekt-Theorie stellt ein deskriptives Entscheidungsmodell dar, das
verschiedene empirische Befunde mit abbildet (Kahnemann & Tversky, 1979). Bei
Risikoentscheidungen zeigen sich sogenannte Entscheidungsanomalien, die dem Prinzip
der Nutzenmaximierung widersprechen. So verhalten sich Menschen risikofreudiger in
Situationen, in denen sie mit Gewinnen rechnen und risikoavers in Situationen, in denen
sie Verluste erwarten (Kahnemann & Tversky, 1979; Kahnemann & Tversky, 1984). Der
subjektive Wert von Verlusten und Gewinnen verlauft nicht proportional zu dem
objektiven Wert. Es zeigt sich, dass mit der GroRe der Gewinne oder Verluste deren
subjektive Bedeutung abnimmt. GleichermaRen wiegt der subjektiv empfundene Verlust
schwerer als ein gleich groRer Gewinn. Hieraus ergibt sich die im Bereich der Verluste
konvex und im Bereich der Gewinne konkav verlaufende Wertfunktion (Kahnemann &
Tversky, 1979, Kahnemann & Tversky, 1984, Werth, 2007). So zeigen sich im Bereich

der Wahrnehmung von Verlust und Gewinn subjektive Bewertungen, die offenkundig den
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rational objektiv errechenbaren Werten widersprechen. Die Prospekt-Theorie versucht die
deskriptiven Befunde beziiglich des Entscheidungsverhaltens zu berucksichtigen. In
diesem Sinne ist das Ziel dieser Arbeit, eine spezielle empirisch gesicherte
Entscheidungsanomalie, namlich den Endowment-Effekt, genauer zu beschreiben und

psychologisch zu erklaren.

Endowment-Effekt
Der Endowment-Effekt beschreibt die Tatsache, dass Menschen in vielen

Entscheidungssituationen offenkundig in ihrem Besitz befindlichen Objekten mehr Wert
beimessen, verglichen mit Objekten, die sie nicht besitzen. Thaler (1980) stellt fest, dass
Menschen mehr fur ein in ihrem Besitz befindliches Gut verlangen wiirden, als sie selbst
bereit waren dafur zu bezahlen. Er gab diesem Phdnomen den Namen Endowment-Effekt
(Besitzeffekt). Dieser Befund konnte in zahlreichen empirischen Untersuchungen
nachgewiesen werden. Zur Untersuchung wurden unter anderem Objekte, wie z.B Tassen,
Schokoladen, Kugelschreiber, Klebestifte, M&Ms und Gutscheine, benutzt (Carmon &
Ariely, 2000; Dhar & Wertenbroch, 2000; Franciosi, Kujal, Michelitsch, Smith, & Deng,
1996; Johnson, Hershey, Meszaros, & Kunreuther, 1993; Knetsch & Sinden, 1984;

Knetsch, 1987; Kahneman, Knetsch & Thaler, 1990).

Das Prinzip der meisten empirischen Studien mit Bezug auf den Endowment-
Effekt ist die Schenkung eines der oben genannten Objekte zu Beginn der Untersuchung
mit dem Ziel, einen tatsachlichen Besitzanspruch zu induzieren. Das Objekt befindet sich
dann im Besitz der Versuchsteilnehmerinnen und wird entweder durch monetare
Bewertung oder ein Tauschangebot als subjektiv hoherwertig im Vergleich zu ,,Nicht-
Besitzern® identifiziert. Wie schon oben erwahnt, verlangen Menschen mehr fiir ein
Objekt, das sie besitzen, als sie dafur bezahlen wiirden. AulRerdem sind sie weniger haufig

dazu bereit, es gegen ein gleichwertiges einzutauschen.
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Beschrieben wird die subjektiv hohere Bewertung von in personlichem Besitz
befindlichen Objekten durch die Verlustaversion (Kahneman et. al., 1990).
Verlustaversion bedeutet im Rahmen der Prospekt-Theorie, dass Verluste mehr Gewicht
als Gewinne haben. Die Angst oder die Abwehr von Verlust wird also zum

Ausgangspunkt fir die Entscheidung.

Knetsch (1989) untersuchte den Endwoment-Effekt mittels eines
Tauschexperiments in drei Gruppen. Einer ersten Gruppe wurden zwei Produkte, ndmlich
eine 400g-Tafel Schweizer Schokolade und eine Kaffeetasse zur Wahl angeboten. 56%
entschieden sich fir die Tasse und 44% fur die Schokolade. Man kann also davon
ausgehen, dass die Produkte ungefahr gleichwertig sind. Einer zweiten Gruppe wurde zu
Beginn des Experiments eine Tasse geschenkt. Danach hatten die Teilnehmerlnnen die
Madglichkeit, die Tasse gegen die gleichwertige Schokolade zu tauschen. In der dritten
Gruppe bekamen die Teilnehmerlnnen zuerst die Schokolade und konnten diese
anschlieBend gegen die Tasse eintauschen. In den beiden Gruppen wurde jeweils das zu
Beginn erhaltene Objekt eindeutig bevorzugt. In Gruppe zwei behielten 89% lieber die
Tasse und nur 11% tauschten diese fiir die Schokolade ein. Ebenso wurde in der dritten
Gruppe die zuvor erhaltene Schokolade mit 90% eindeutig gegeniiber der Tasse
bevorzugt. Wie oben dargestellt, bietet die Verlustaversion eine mogliche Erklarung fur
dieses Verhalten. Wahrend bei der neutralen Entscheidung zwischen zwei Objekten der
Referenzpunkt in der Mitte liegt (Gruppe 1), verschiebt dieser sich in Gruppe 2 und
Gruppe 3 durch den vorangehenden Erhalt des Objekts in dessen Richtung. In der zweiten
Gruppe ist der Referenzpunkt dichter an der Tasse und in der dritten Gruppe dichter an
der Schokolade. Diese unterschiedlichen Referenzpunkte erklaren die nicht durch das

Objekt erkl&rbaren Praferenzverschiebungen.
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Die Grunde fir diese Verlustaversion und Erklarungen fiir den Endowment-Effekt
werden in der emotionalen Bindung an das erhaltene Objekt gesehen oder durch die
unterschiedlichen kognitiven Herausforderungen/ den unterschiedlich gerichteten
kognitiven Fokus von K&ufern und Verkaufern in den Experimenten erklart (Ariely,
Huber & Wertenbroch, 2005). Als Ursachen fiur Verlustaversion werden kognitive und
affektiv emotionale Komponenten vermutet (Ariely, Huber & Wertenbroch, 2005; Shu

&Peck, 2011).

Kognitive Erklarungsansatze. Der Besitz eines Objekts fiihrt zu einer Wertsteigerung
und sogar zu einer positiven Einstellung das Objekt betreffend (Kahneman et. al., 1990).
Einen differenzierten kognitiven Erklarungsansatz fur den Endowment Effekt liefert die
Query Therory (Johnson, Haubl & Keinan, 2007). Die Theorie geht davon aus, dass
Personen bei einer Entscheidung Fragen bezlglich des Wertes der Produkte stellen. Diese
Fragen zielen auf die negativen und positiven Aspekte der dargebotenen Objekte ab. Des
Weiteren zeigen sich bei Besitzern und Nicht-Besitzern Unterschiede in der Reihenfolge
dieser Fragen. Versuchspersonen, die im Besitz eines Objektes sind, fokussieren zuerst
die wertsteigernden (positiven) Aspekte eines Objekts, wéahrend Versuchspersonen, die
ein Objekt nicht besitzen, zuerst auf die wertmindernden (negativen) Aspekte des Objekts
schauen. Der Endowment-Effekt konnte durch die Veranderung des kognitiven Fokus auf
die jeweils anderen Aspekte des Objekts aufgeldst werden. Dazu wurde die Reihenfolge
der Fragen, die zuvor in einer Auflistung gesammelt, wurden jeweils verandert. Der
Fokus wurde auf andere Aspekte der Objekte gerichtet und der Endowment-Effekt trat
nicht mehr auf. Eine Verschiebung der Aufmerksamkeit kann demnach sowohl zu
niedrigeren Verkaufspreisen als auch zu héheren Kaufpreisen fiihren (Carmon & Ariely,
2000). Versuchspersonen in einem Promotion-Fokus, die eine groRere Offenheit fur

Neues haben, sind auch hdufiger bereit Besitztiimer einzutauschen (ldson, Libermann &
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Higgins, 1999). Als moderierende Variable fur die Erklarung des Endowment-Effekts
wurden aulRerdem die Dauer des Besitzes, Emotionen und der Wert der Objekte
untersucht (Brenner, Rottenstreich, Sood, & Bilgin, 2007; Lerner, Small, & Loewenstein,

2004; Strahilevitz & Loewenstein, 1998).

Affektive Erklarungsansatze. Der Besitz eines Objekts fihrt nicht nur zu einer positiven
Einstellung das Objekt betreffend, sondern auch zu einem positiven Affekt beziiglich des
in Besitz befindlichen Objekts (Kahneman et. al., 1990). Nicht-Besitzer verspiren bei der
Fokussierung auf das zu erwerbende Objekt einen positiven Affekt und sind bereit mehr
fiir dieses zu bezahlen (Shu & Peck, 2011). Positive Affekte treten demnach generell nach
einem vorangegangenen Endowment auf und kénnen durch die Fokussierung auf das
Objekt induziert werden (Kahnemann et. al 1990; Johnson et. al., 2007; Shu & Peck,
2011). Auf der anderen Seite scheinen negative Affekte, durch eine beliebige
vorangehende Situation ausgeldst, den Endowment Effekt aufzuldsen. Ekel reduziert die
Bewertung der Objekte bei Kaufern und Verkéaufern, wahrend Betroffenheit zu erhéhten
Kaufpreisen und niedrigeren Verkaufspreisen und somit sogar zu einem umgekehrten
Endowment-Effekt fihren kann (Lerner, Small & Loewenstein, 2004). Eine Folgestudie
brachte die Bestatigung. Beim Induzieren eines negativen Affekts blieb der Endowment-
Effekt aus, wéhrend er in guter Stimmung auftrat (Lin, Chuang, Kao & Kung, 2006). Die
Verlustaversion ist starker bei Objekten, die Spal} bereiten, als bei einfachen nutzlichen
Objekten (Dhar & Wertenbroch, 2000). Ein Objekt, dessen Berlihrung unangenehm ist,
und der damit einhergehende negative Affekt, fihren zu einer Entwertung des Objekts
(Shu & Peck, 2011). Wenn Personen zwischen zwei Strafen wéhlen kénnen, neigen sie
eher zum Tauschen, als Personen, die zwischen zwei positiven Optionen wéhlen mdissen.
Bei der positiven Option ist der Besitzanspruch von einem positiven Affekt zu dem

erhaltenen Objekt begleitet. Bei einer Strafe geht der Erhalt der Strafe mit einem
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negativen Effekt einher (Brenner et. al., 2007; Shu &Peck, 2011). Diese Ergebnisse
spiegeln die Bedeutung einer affektiven Komponente im Zusammenhang mit dem

Endowment-Effekt wider.

Dass es sich bei dem Endowment-Effekt um ein sehr tief liegendes und stabiles
Phé&nomen handelt, zeigt eine Studie mit Schimpansen (Jones & Brosnan, 2007). In
derselben Versuchsanordnung wie bei Knetsch (1989) wurden mit den Primaten
Tauschexperimente durchgefiihrt. Der Endowment-Effekt zeigte sich nur bezogen auf
Nahrungsmittel (Saft und Erdnussbutter) aber nicht bei beliebigen Gegenstanden (Seil
und Knochen). Die Autoren gehen davon aus, dass der Endowment-Effekt eine
evolutionsbiologische Strategie darstellt, die das Uberleben sichern kann. Diese Strategie
leiten sie aus der Uberlebensnotwendigkeit von Nahrung ab. Diese Studie zeigt, dass der

Endowment-Effekt einen tiefen Ursprung in der evolutiondren Entwicklung hat.

Der Einfluss von Beruhrung. Die Beriihrung des Objekts wurde als wichtiger
Faktor identifiziert. VersuchsteilnehmerIinnen bewerteten ihre Produkte signifikant
besser, wenn sie diese beriihren konnten (Peck & Shu, 2009). AuRerdem erhéhte die
Berlhrung das subjektiv wahrgenommene Gefiihl des personlichen Besitzes signifikant.
Die TeilnehmerInnen bewerteten Objekte, die angenehm in der Berlhrung sind, besser als
unangenehme Objekte (Peck & Shu, 2009; Shu & Peck, 2011). Der positive Affekt zu
dem Objekt wurde durch Berlihrung jedoch nur gesteigert, wenn die Berlhrung
angenehm war. Die Untersuchung demonstriert, wie intensiv und weitreichend die Folgen
von korperlich taktilen Erfahrungen auf psychische VVorgéange sind. Einen Nachweis fir
die Berechtigung der einleitenden Fragen liefert auRerdem die Tatsache, dass Personen
durch die Mdglichkeit einer taktilen Berlihrung signifikant haufiger ungeplante Einkaufe

tatigen (Peck & Childers, 2006).
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Es ist also wichtig die Bedeutung und Auswirkung dieser basalen Prozesse
innerhalb des Entscheidungskontextes genauer zu untersuchen. Diese Tatsachen fiihren
dazu, dass sich zahlreiche Studien bereits mit dem Einfluss von Embodiment auf unser

psychisches Erleben beschaftigen.

Embodiment
Embodiment bedeutet, dass viele unserer kognitiven Fahigkeiten durch basale

Kaorperfunktionen erklart werden konnen. Es ist nicht unsere , kleine Vernunft®, wie
Nietzsche sie nennt, sondern vielmehr unsere ,,groRe Vernunft®, nd&mlich unser Korper,
der fur diese Vorgénge verantwortlich ist. So kann man kognitive VVorgange im
Allgemeinen (z.B Intelligenz) nicht mehr als abstrakte Konstrukte betrachten, sondern
muss den Korper als ein physisches Fundament dieser Funktionen betrachten (Pfeiffer &
Scheier, 1999). Das bedeutet, dass Entscheidungen und Bewertungen partiell ein
physiologisches Korrelat haben. Dadurch sind der Korper und dessen Empfinden
wichtige Gegensténde fir die psychologische Forschung geworden.

Embodiment von kognitiven Bewertungen. Die folgend referierten Studien
zeigen, wie die sensorischen Informationen unseres Korpers direkt, ohne grof3en
kognitiven Aufwand, zu Bewertungen transformiert werden. Sozialer Ausschluss fuhrte
bei Teilenehmerinnen einer Studie zu einer ,.kiihleren* Wahrnehmung der
Raumtemperatur sowie zu einem gréReren BedUrfnis nach warmen Getranken und
Speisen (Zhong & Leonardelli, 2008). So sind sprachliche Metaphern, wie ,,warmherzig
oder ,,unterkuhlt, nicht nur zufallige Spuren dieses Zusammenhangs, sondern Folgen von
in unserer Sprache manifestiertem Embodiment (Isanski & West, 2010). Wenn man
Personen ein kaltes Getrank in die Hand gibt und sie auffordert ihre Beziehungen zu
Freunden oder der eigenen Familie zu beschreiben, werden diese Beziehungen als

distanzierter und eben ,,unterkiihlter* beschrieben, im Vergleich dazu, wenn man ihnen



EMBODIMENT UND ENDOWMENT-EFFEKT 21

ein warmes Getrank in die Hand gibt (ljzermann & Semin, 2009). Die taktile Empfindung
kann also psychische Bewertungsprozesse auslésen und psychische Zustande, wie die

soziale Ausgrenzung, kénnen das korperliche Empfinden beeinflussen.

Einerseits begrinden diese Prozesse die unterschiedliche subjektive Wahrnehmung von
verschiedenen Umweltbedingungen, andererseits kann Embodiment auch zu gravierenden
Verzerrungen der Realitatswahrnehmung fuhren. So werden fremde Wahrungen
wertvoller eingeschatzt, wenn man ein schweres Objekt im Gegensatz zu einem leichten
Obijekt in den Handen halt (Jostmann, Lakens & Schubert, 2009). Mit einem
Bewegungssensor konnte gezeigt werden, dass die Vergangenheit betreffende Gedanken
eine muskulare Rickwartsbewegung als korperliche Begleiterscheinung aufweisen.
Analog dazu findet bei Gedanken, die Zukunft betreffend, eine Vorwértsbewegung statt
(Miles, Nind & Macrea, 2010). Bei der Kategorisierung von Geschlechtsmerkmalen
konnte man festgestellt werden, dass die Einstufung von androgynen Gesichtern durch ein
Embodiment von Harte oder Weichheit, beeinflussbar ist (Slepian, Weisbuch, Rule &

Ambady, 2011).

Moralische VerstolRe und korperliche Reinigung. Diese verschiedenen
Verschiebungen von kognitiven Bewertungsprozessen zeigen, wie genau Nuancen
unserer Sprache mit der korperlichen und psychischen Wahrnehmung unserer Umwelt
korrelieren. Eine weitere Wahrnehmungsveranderung durch Embodiment besteht in
Bezug auf die korperliche und psychisch-moralische Reinheit. Schuld und die
Reinwaschung von Schuld ist ein religios und gesellschaftlich geprégtes Ritual, woftr
sich viele Beispiele finden lassen. Schon Pontius Pilatus soll seine Hande nach der
Kreuzigung Jesu Christi in Unschuld gewaschen haben. Die Reinwaschung der Hande
bedeutete fur den Statthalter, dass er nicht die Schuld an der Verurteilung eines

Unschuldigen hatte. Das einfache Ritual des Waschens scheint auszureichen, psychisch
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keine Schuld fur einen Mord zu empfinden. In Religionen wird korperlicher Reinheit oft
eine grolie Bedeutung zugeschrieben. Der Koran schreibt den Glaubigen vor, vor dem
Gebet sowohl Hande als auch FuRe zu reinigen (Sure 5, 6). Steht korperliche Reinigung
in religiosen Kontexten fir Unschuld? Lady Macbeth wéscht sich, nachdem sie die Hande
mit dem Blut des Konigs befleckt hat, rein von der Schuld, indem sie sich die Hande
reinigt. Aufgrund von Shakespeares Schilderungen wird das Bedurfnis von Menschen,
sich zu waschen, nachdem ihre Moral und ihr Gewissen bedroht oder angegriffen wurden,
Macbeth-Effekt genannt (Zhong & Lilienquist, 2006). Nach dem Lesen von unethischen
Geschichten bewerteten Versuchsteilnehmerlnnen Reinigungsprodukte positiver und
bevorzugten in einer anschlieBenden Auswahlbedingung diese eher als neutrale
Gegenstande. AulRerdem bildeten sie in einem Wortergdnzungstest signifikant mehr mit
Reinigung assoziierte Worter. SchlieBlich konnte gezeigt werden, dass Teilnehmerinnen
sich nach dem Reinigen der Hande weniger hilfsbereit verhielten. Hindewaschen hat
aufllerdem den Effekt, dass die Heftigkeit moralischer Urteile nach dem Betrachten von
abstoRendem Filmmaterial abnimmt. Das Handewaschen hat also einen grof3en Einfluss
auf das menschliche Urteilen und Bewerten von Situationen und Handlungen.
Versuchspersonen gaben nach einer Liige per Email oder dem Sprechen einer Unwahrheit
auf den Anrufbeantworter jeweils ein hoheres Verlangen nach organspezifischen
Reinigungsprodukten an. Nach dem Schreiben einer Unwahrheit per Email wurden
Handwaschmittel bevorzugt, nach dem Sprechen einer Liige auf den Anrufbeantworter
Mundhygieneprodukte (Lee & Schwarz, 2010b). Die Stelle der taktilen Beriihrung und
das ausfuhrende Korperteil scheinen demnach eine entscheidende Bedeutung fur die
Wirkung der korperlichen Reinigung zu haben.

Kognitive Dissonanz abwaschen. Uber den moralischen Kontext hinweg konnte

nachgewiesen werden, dass Embodiment in Form von Handewaschen postdezisionale
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Bewertungen veréndern kann. Nach dem Reinigen der Hande zeigte sich eine deutliche
Reduktion von Dissonanz in Bezug auf eine vorangegangene Entscheidung zwischen
zwei Objekten (Lee & Schwarz, 2010a). Im Normalfall sollte nach einer Entscheidung
zwischen zwei Objekten das jeweils andere abgewertet oder das gewahlte aufgewertet
werden. Dieser zu erwartende Effekt kognitiver Dissonanz blieb jedoch bei denjenigen
Teilnehmerlinnen, die sich die Hande wuschen, aus. Embodiment hat also sowohl bei
kognitiven Urteilen als auch bei postdezisionalen Bewertungen, einen Einfluss. Lee und
Schwarz (2010a) konnten in vier Experimenten nachweisen, dass Handewaschen,
unabhangig vom kognitiven Konzept der Reinheit die Rechtfertigung tber postsezisionale
Dissonanz reduziert. Die Kontrollbedingung stellte die einfache Bewertung einer Seife
dar und die Versuchsbedingung das Ausprobieren der Seife durch das Waschen der
Hénde. Die Versuchspersonen sollten 10 von 30 CDs auswéhlen, die sie anschlieRend in
eine Rangfolge bringen mussten, um sie dann zu bewerten. Die Versuchsteilnehmerinnen
wurden daraufthin aufgefordert, sich zwischen der funft- und sechstplatzierten CD in
ihrem Ranking zu entscheiden. Dabei zeigte sich, dass die Versuchspersonen, die die
Hénde gewaschen hatten, bei der erneuten Bewertung die beiden CD s nach wie vor als
gleichwertig betrachteten. Die Versuchspersonen der Kontrollgruppe hingegen werteten
die nicht gewdahlte Alternative signifikant starker ab (die andere auf). Derselbe Effekt
zeigte sich bei der Wahl zwischen zwei gleichwertigen Marmeladenglésern, die aus vier
verschiedenen Sorten ausgewéhlt wurden. In der Kontrollgruppe wurde das nicht
gewahlte Marmeladenglas nach der Wahl schlechter bewertet, wahrend die
Versuchsteilnehmerinnen nach dem Handewaschen beide Marmeladenglaser identisch
positiv bewerteten. Die Ergebnisse zeigen eindeutig, dass die Versuchspersonen nach
dem Handewaschen die Objekte wieder neutral bewerten, so wie vor der Entscheidung

fir eines der beiden Glaser.
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Embodiment und Endowment-Effekt. Die vorliegende Arbeit untersucht, welche
Rolle Embodiment in konkreten Entscheidungssituationen spielen kann und dartiber
hinaus, wie es sogar zukunftige Entscheidungen und zukinftiges Verhalten beeinflusst.
Genauer wird die Bedeutung von Berlhrung im Kontext des Endowment-Effekts von
Thaler (1980) untersucht. Die Embodimentstudien, im moralischen Kontext betrachtet,
haben eindeutig gezeigt, dass sich Menschen nach moralischem Fehlverhalten genauso
nach einer Reinigung sehnen wie nach einer physischen Verschmutzung (Zhong &
Lilienquist, 2006; Lee & Schwarz, 2010b). Dartber hinaus scheint das Ritual der
Reinigung den Menschen von den eigenen ,,Fehltritten* zu befreien und auch die
Bedeutung von ,,Fehltritten* anderer herabzusetzen (Schnall, Benton & Harvey, 2008).
Ebenso kann postdezisionale Dissonanz durch das Handewaschen eliminiert werden. Es
wird sozusagen ,,reinen Tisch* gemacht (Lee & Schwarz 2010a). Die physische
Reinigung der Hande entfernt also nicht nur Schmutz, sondern auch Spuren eigenen
Verhaltens. Bisherige Forschung konzentriert sich dabei sehr stark auf die negativen
Spuren des Verhaltens.

Diese Arbeit widmet sich nun der Frage, ob sich auch positive Handlungspuren,
wie der psychologische Besitzanspruch, abwaschen lassen. Warum lassen sich durch die
physische Reinigung kognitive Prozesse verandern?

Ausschlaggebend fur das Phdnomen des Handewaschens kdnnten
Konditionierungsprozesse sein, die dem Ritual des Hindewaschens (“Reinen- Tisch*-
Machens) zugrunde liegen. Konditionierungsprozesse traten zum Beispiel bei der
Bewertung von chinesischen Schriftzeichen auf. Versuchspersonen, die von unten mit den
Hénden gegen eine Flache driicken mussten, bewerteten diese positiver als diejenigen, die
von oben auf die Flache driicken mussten (Cacioppo, Priester & Berntson, 1993). Die

Autoren gehen davon aus, dass mit der Armbeugung eine Annéaherung assoziiert ist und
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mit der Armstreckung eine Ablehnung. Fir viele positive Handlungen wird der Arm zum
Korper herangezogen (Essen, Umarmung etc.), wahrend eine Streckung des Armes eher
bei abwehrenden Bewegungen (schlagen, stoRen) vollzogen wird. Im Sinne der
Konditionierungstheorie wurde also das dargebotene Schriftzeichen entweder mit einem
aversiven Reiz (Armstreckung) oder aber mit einem positiven Reiz (Armbeugung)
gekoppelt (Zanna, Kiesler & Pilkonis, 1970). So wurden auch Fotos von Fremden
schlechter bewertet, wenn die Versuchspersonen den Arm strecken mussten (Forster,
1998). In diesem Sinne kénnte das Ritual des Handewaschens mit dem Konzept von
Neutralitat und Klarheit oder aber auch physischer Ablésung assoziiert sein. Eine
Reizkopplung wirde im Falle des Endowment-Effekts also einen neutralen Zustand oder
eine Abldsung von dem gefuhlten Besitz bedeuten und die VVersuchspersonen kdnnten
unabhangig von ihrem positiven Affekt zu einem erhaltenen Objekt, und ohne eine
Verénderung des kognitiven Fokus, wieder neutral zwischen zwei gleichwertigen
Objekten wéhlen. Das Handewaschen wirde somit den Besitz ablosen, sowie physischer
Schmutz oder aber auch postdezisionale Dissonanz und moralische Schuld durch das
H&ndewaschen abgeltst werden kénnen.

Die ablosende Wirkung des Handewaschens lieRRe sich auch durch die Theorie der
neuralen Wiederverwendung erklaren (Anderson, 2010). So werden evolutiondr altere
und basal ablaufende neurale Programme zur Strukturierung von mental héheren
Prozessen wieder verwendet. Einfache neurale Prozesse, die durch die Entwicklung und
Auseinandersetzung mit der physischen Welt erlernt werden (z.B. Greifen, Heranziehen,
Wegstol3en), werden zur Entwicklung eines Verstandnisses abstrakter Konzepte (z.B.
kognitive Bewertungen von ,,gut* und ,,schlecht*) herangezogen (Lee & Schwarz, 2011).

Das basale Programm hinter dem Ritual des Hindewaschens ist eine ,,Ablésung® von
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physischem Schmutz. Dieses einfache Programm wurde dann die Ablésung des
psychologischen Besitzes (iber eine neurale Wiederverwendung erklaren.

Die verstarkende Wirkung der taktilen Beriihrung auf den wahrgenommenen
Besitz wurde bereits empirisch nachgewiesen (Peck & Shu, 2009). Es ergibt sich die
Frage, ob ein durch korperliche Prozesse mit ausgeldster psychischer Bewertungs- oder
Entscheidungsakt durch eine weitere korperliche Empfindung verandert werden kann.
Ldsst sich Besitz und die psychologische Bindung an Besitz abwaschen? Kann der
Endowment-Effekt durch ein einfaches Handewaschen aufgeldst werden?

Hypothese 1: Eine subjektive Wertsteigerung des Besitzes im Sinne des
Endowment-Effekts, die durch eine korperlich taktile Sensation hervorgerufen wird, 1&sst
sich durch das Ritual des Handewaschens abldsen. Die Versuchspersonen wahlen zwei
gleichwertige Objekte trotz eines vorangehenden Besitzes (Endowment) gleich haufig.

Hypothese 2: Nach dem Handewaschen werden die nichtgewahlten Objekte gleich
bewertet wie die gewahlten. Eine postdezisionale Abwertung der nicht gewéhlten Objekte
bleibt aus.

Die Personlichkeitsdimension des Bedirfnisses nach kognitiven Geschlossenheit
(NFC — Need for cognitive closure) beschreibt das Verlangen von Personen, eindeutige
Antworten auf Fragen zu bekommen. Gleichzeitig soll Ambiguitat und Aversion
vermieden werden (Kruglanski & Webster, 1996). Personen mit einem ausgepragten
Bedurfnis nach kognitiver Geschlossenheit neigen zur Vermeidung von Unsicherheit. Das
Ziel ihrer Handlungen ist das Erlangen von Geschlossenheit, um negative Affekte zu
vermeiden. Positive Affekte hingegen sind durch Eindeutigkeit hervorrufbar. Durch den
Erhalt eines Objekts am Beginn einer Studie, wie bei Knetsch (1989), wiirde ein Tausch
Unsicherheit und Ambiguitat bedeuten. Das Behalten des erhaltenen Objekts wiirde

Sicherheit und Eindeutigkeit bedeuten. Deshalb kénnte diese Persdnlichkeitsdimension
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den Endwoment-Effekt beeinflussen. Menschen mit einem hohen Bedurfnis nach
kognitiver Geschlossenheit dirften einen wesentlich grofieren psychologischen
Besitzanspruch haben als diejenigen mit einem niedrigen Bedurfnis nach kognitiver
Geschlossenheit.

Hypothese 3: Der Besitzanspruch auf ein erhaltenes Objekt ist bei Personen mit
einem hohem Bedurfnis nach kognitiver Geschlossenheit groRer als bei Personen mit

einem niedrigen Bedurfnis nach kognitiver Geschlossenheit.

Die Studie
Um dies zu Uberprifen, wurde weitgehend eine experimentelle Anordnung von
Knetsch (1989) libernommen. So wurde bei zwei Gruppen mit jeweils einem Objekt A
oder B ein Besitz induziert, und einer weiteren Gruppe wurde die Wahl zwischen zwei
Objekten freigestellt. Die Anderung bestand lediglich darin, dass die Halfte der
Teilnehmerinnen sich nach dem Erhalt des Objekts die Hande waschen mussten. Des
Weiteren wurde ein Fragebogen, der in Anlehnung an Lee und Schwarz (2010a) sowohl

eine Produktbewertung als auch eine Geschmacksbewertung enthalt, vorgegeben.

Methode

Teilnehmerlnnen. Teilnehmerinnen der Studie waren 140 Schiilerinnen und
Schiiler von drei Siegener Berufskollegs, und zwar des Berufkollegs Allgemeingewerbe,
Hauswirtschaft und Sozialpadagogik, des Berufkollegs Wirtschaft und Verwaltung und
des Berufskollegs Technik in Siegen. An Berufskollegs ist es in Nordrhein-Westfalen
sowohl moglich in Teilzeitform eine duale Ausbildung zu absolvieren als auch eine
allgemeine oder fachgebundene Hochschulreife zu erlangen. Drei der Teilnehmerinnen
wurden aufgrund von Fehlern oder Stérungen (andere/n TeilnehmerIn mit Produkt

gesehen, Lehrerln als Zuschauer im Experiment stellt Fragen) im Experimentverlauf
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ausgeschlossen. So wurden fir die abschlieBende Analyse die Daten von 137
Teilnehmelnnen herangezogen. Das Alter der 70 mannlichen und 67 weiblichen

Teilnehmerlnnen variierte von 16 bis 36 Jahren (Ma=19.23; SD= 2.98).

Material. Nach der experimentellen Untersuchung wurde ein Fragebogen zur
Erhebung der sozialstatistischen Daten mit 19 Items zur Bewertung der Produkte und
einer Kurzskala zur Erfassung des Bedurfnisses nach kognitiver Geschlossenheit (need
for cognitive closure) mit acht Items vorgegeben (zwei Subdimensionen: Praferenz flr
Vorhersehbarkeit und Unbehagen bei Doppeldeutigkeit, nach Houghton & Grewal, 2000;
Kruglanski, 1994; Webster & Klem, 1993). In einer Vorstudie wurden N= 167 Personen
in der FuBgangerzone von Siegen nach einer Produktpréferenz fur verschiedene Sorten
von Schorle befragt. Ziel der Befragung war es, zwei maglichst gleichwertige und &hnlich
praferierte Produkte zu identifizieren. Zur Auswabhl standen Lift Apfelsaftschorle, Hohes
C Apfel-Johannisbeerschorle, Hohes C Apfel-Kirschschorle und Hohes C Apfel-
Zitronenschorle. Die Befragten mussten eine eindeutige Praferenz im direkten Vergleich
der verschiedenen Produktpaare abgeben (Paar A: Kirsch — Johnnisbeere; Paar B:
Johannisbeere - Zitrone; Paar C: Lift — Johannisbeere; Paar D: Lift — Kirsche). Es ergab
sich eine eindeutige Gleichverteilung fiir Paar A x*(1, N=167) =0,64, p=.424 (54% der
Befragten entschieden sich fir die Kirschschorle und 46% fur die Johannisbeerschorle),
Paar B y%(1, N =167)=0,16, p=.689 (52% der Befragten entschieden sich fur die
Johannisbeerschorle und 48% fiir die Zitronenschorle) und Paar C (1, N=167) = 3,2,
p=.071 (52% der Befragten entschieden sich fir die Apfelschorle und 48% fir die
Kirschschorle). Bei der vierten Produktgruppe zeigten sich signifikant unterschiedliche
Praferenzen y%(1, N=167)=6,76, p=.009 (37% der Befragten entschieden sich fiir die
Johannisbeerschorle und 63% fir die Apfelsaftschorle). Deshalb wurden die

Johannisbeerschorle und die Zitronenschorle (Paar B) als Produktpaar fiir die
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Untersuchung verwendet. Ein an das Experiment anschlieBender Fragebogen setzte sich
aus der Abfrage demographischer Daten sowie Bewertungen bezlglich der beiden
Produkte zusammen. Aufierdem wurde eine Kurzskala zur Messung des Bedrfnisses
nach kognitiver Geschlossenheit (need for cognitive closure) mit acht Items auf einer
sechsstufigen Skala mit den Endpunkten ,,stimme voll zu*“ und ,,stimme gar nicht zu*
vorgegeben. Die Bewertung der beiden Produkte wurde mit sechs Fragen beziiglich der
Einschétzung des Produktes erhoben (7-stufige Skalierung, 1=gar nicht/sehr selten/nicht
attraktiv/sehr schlecht bis 7=sehr gerne/sehr haufig/sehr gut/sehr attraktiv). Aullerdem
wurde die Geschmacksbewertung der beiden Produkte nach einer Kostprobe auf drei
Items erhoben (7-stufige Skalierung, 1=gar nicht gut/nicht angenehm/gar nicht lecker bis
7=sehr gut/sehr angenehm/sehr lecker). Zur Uberpriifung der Praferenz mussten die
Teilnehmerinnen entscheiden, welches Produkt besser schmeckt, welches angenehmer ist
und fur welches sie sich entscheiden wiirden (7-stufige Skalierung, 1=Apfel-Zitrone bis
7=Apfel-Johannisbeere). Fur jedes Produkt wurde eine Preiseinschatzung sowie die
Zahlungsbereitschaft im Allgemeinen und in der aktuellen Situation abgefragt (in Euro).
Die Sicherheit der Entscheidung wurde auf einer 7-stufigen Skala mit den Endpunkten
,,sehr sicher” und ,,sehr unsicher* abgefragt. Die TeilnechmerInnen gaben an, wie viel
Euro mehr sie bereit waren fir das von ihnen gewéhlte Produkt zu zahlen (in Euro) und
wie sich das von ihnen gewéhlte Produkt anfuhlt (7-stufige Skalierung, 1=sehr schlecht
bis 7=sehr gut). Bezuglich der demographischen Daten wurden Alter, Geschlecht, Schule
(AHS, Wirtschaft und Verwaltung oder Technik), sowie Allergien abgefragt. AuRerdem

wurde tberpriift, ob die Teilnehmerlnnen gerade eine Diat durchfiihren.

Durchfihrung. Zur Untersuchung standen an allen Schulen jeweils drei
Klassenrdume zur Verfigung. Nach einer ausfuhrlichen Aufklarung Gber den formalen

Ablauf der Studie und die Verpflichtung zur Verschwiegenheit wurden die
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Teilnehmerlnnen einzeln in den ersten Raum geftihrt. Dort wurden sie von einem
Versuchsleiter oder einer Versuchsleiterin (abwechselnd) empfangen und zuerst nach

Hunger und Durst gefragt. AnschlieRend wurden ihnen mit den Worten:

,,Diese Hohes-C-Apfelsaft-Johannisbeerschorle/Hohes-C-Apfelsaft-

Zitronenschorle ist fiir Sie, als kleines Dankeschén fiir Thre Teilnahme!

entweder eine Johannisbeer- oder eine Zitronenschorle tUberreicht (Endowmentgruppe).
Einer dritten Gruppe wurde die Wahl zwischen beiden Produkten freigestellt
(Wahlergruppe). Die Teilnehmerinnen mussten nun das erhaltene Produkt auf einem
Tisch ablegen und dem/der Versuchsleiter/in zum Waschbecken folgen. In der
Versuchsbedingung wurden sie daraufhin gebeten, sich die Hande zu waschen. In der
Kontrollbedingung wurden die Teilnehmerinnen zu einer Messleiste neben dem
Waschbecken gefuhrt (Dauer: 40 bis 60 Sekunden). Hier wurde darauf geachtet, dass in
Versuchsgruppe und Kontrollgruppe die Dauer des Besitzes sowie das Messen und das
Héandewaschen den gleichen Zeitumfang hatten. Alle Teilnehmerinnen folgten den
Aufforderungen. Nach dem Messen oder Handewaschen wurde das Alternativprodukt
prasentiert. Die TeilnehmerInnen konnten sich entscheiden, ob sie das erhaltene Produkt
behalten oder es gegen ein preislich identisches eintauschen wollten. Es erfolgte der
Hinweis, sich schnell zu entscheiden. Die Wahl fur das alternative Produkt lag bei allen
Teilnehmerinnen unter vier Sekunden. Die Dauer des Experiments lag insgesamt im
Bereich zwischen 2 und 3 Minuten. Im Anschluss daran wurden die Teilnehmerinnen mit
einem Fragebogen in einen zweiten Raum gefiihrt, in welchem der zweite Versuchsleiter/
die zweite Versuchsleiterin mit Kostproben der Produkte wartete und ein Fragebogen

ausgefillt wurde (10 — 20 Min).
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Ergebnisse.
Gleichwertigkeit der Produkte. Als erstes wurde die Gleichwertigkeit der

Produkte durch die Teilnehmerinnen (n=32) in der Wahlergurppe untersucht. Diese
Teilnehmerinnen hatten zu Beginn des Experiments die Wahl zwischen den beiden
Produkten. Es entschieden sich sowohl fiir die Johannisbeerschorle als auch fiir die
Zitronenschorle 16 Teilnehmerinnen. Wenn die TeilnehmerInnen also die Wahl zwischen
den beiden Produkten zu Beginn des Experiments hatten, wéhlten sie in einem exakten

50:50-Verhaltnis die beiden Produkte y2(n=32)=.00, p=1.

Auf den insgesamt acht Bewertungsitems wurden die Johannisbeerschorle
(Mjohannisbeere=4.22, SD=1.25) und die Zitronenschorle (Mziyone=4.19, SD=1.22) von den

Teilnehmerinnen (N=137) gleichermaRen positiv bewertet (t = .28, p=.778).

Endowment-Effekt in Kontrollgruppe. Als erstes wurde tberpriift, ob der
Endowment-Effekt in der Kontrollgruppe repliziert werden konnte. Fur die
Kontrollbedingung ,,Messen® in den Endowmentgruppen zeigte sich, dass 77%
Teilnehmerinnen das zu Beginn erhaltene Produkt behielten und 23% das

Alternativprodukt wahlten.

Tabelle 1

Entscheidungen  flir die Produkte in der Kontrollbedingung der
., Endowmentgruppen *“ sowie in der Gruppe der ,, Wihler* in Prozent

Gruppe Entscheidung fiir
Zitrone Johannisbeere N
1. Johannisbeere 15 85 26
bekommen
2. Zitrone 69 31 26
bekommen

3. Wahl zwischen
beiden 50 50 32
Produkten
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Die TeilnehmerInnen bevorzugten, das erhaltene Produkt zu behalten. Die
Wahlhaufigkeiten unterscheiden sich signifikant von der erwarteten Haufigkeit von 50%
x2(1, n=52)=29.160., p=.000. Die Teilnehmerinnen in der Kontrollgruppe verhielten sich,
wie erwartet, gemaR dem Endowment-Effekt und bevorzugten, das zu Beginn erhaltene

Produkt zu behalten.

Logistische Regression. Um den Einfluss des Handewaschens auf das
Tauschverhalten festzustellen, wurde eine bindre logistische Regression gerechnet. Es
zeigte sich ein signifikanter Einfluss des Handewaschens auf das Tauschverhalten der
Versuchspersonen b=1.32, Wald =9.43, p =.002. Eine Interaktion zwischen den
Versuchsbedingungen und der Reihenfolge der Produktvorgabe (zuerst

Johannisbeere/Zitrone) wurde ebenfalls Uberprift.

Tabelle 2

Ergebnisse der binaren logistischen Regression mit
VG_KG(Handewaschen/Korpergroflie) messen als Pradiktor und Tauschverhalten
(Tausch/kein Tausch) als Kriterium

Regressions-
koeffizient B Standardfehler Wald Sig.  Odds Ratio

VG_KG 1,317 429 9,428 ,002 3,733
Konstante -1,204 ,329 13,380 ,000 ,300
Anmerkung: X3(1, n=105)=10.06, p<0.01; R?>= 0.91(Cox and Snell), 0.12 (Nagelkerke)

Die Wechselwirkung zwischen der Reihenfolge der Produktvorgabe und dem
Hé&ndewaschen ist nicht signifikant b=-.81, Wald=.85, p=.357. Ebenso gab es keinen
Haupteffekt der Reihenfolge der Produktvorgabe auf das Tauschverhalten b=.89 Wald
=1.68, p=.195. Die Reihenfolge der Produktvorgabe hatte also keinen Einfluss auf das

Tauschverhalten.
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Insgesamt tauschten die TeilnehmerInnen der Kontrollbedingung, wie erwartet,
weniger als diejenigen in der Versuchsbedingung. Nach dem H&ndewaschen waren
VersuchteilnehmerInnen in einem ausgeglichenen Verhéltnis bereit, das zuvor erhaltene

Produkt gegen ein neues einzutauschen oder dieses zu behalten (Tabelle 3).

90% -

80% -

70% -

60% -

50% - kein Tausch
40% 1 B Tausch
30% -

20% -

10% -

0% -

KG=Messen VG=Handewaschen

Abbildung 1: Vergleich der Tauschhaufigkeit in Versuchs und Kontrollgruppe

Tabelle 3

Tauschhaufigkeiten fir Versuchsgruppe und Kontrollgruppe in Prozent

kein Tausch Tausch N

KG= KorpergroRe messen 7% 23 % 52
VG=Handewaschen 47% 53% 53
Gesamt 61% 38% 105

Der Endwoment-Effekt wurde also durch das Handewaschen aufgehoben oder
»abgewaschen®. 53% der Versuchspersonen sind bereit, das erhaltene Produkt gegen ein
Alternativprodukt einzutauschen. Das Tauschverhalten in der Wahlergruppe wurde

ebenfalls untersucht. Wie aufgrund der schon getroffenen Wahl fiir ein Produkt, zeigte
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sich, dass weder unter der Kontrollbedingung (Messen) noch unter der

Versuchsbedingung (Handewaschen) die Produkte eingetauscht wurden.

Need for cognitive closure. Um den Einfluss des Bedurfnisses nach kognitiver
Geschlossenheit auf das Tauschverhalten zu berechnen, wurde eine ANOVA mit dem
Gesamtscore der NFC-Kurzskala als abhangige Variable und dem Tauschverhalten als
unabhéngige Variable gerechnet. Es wurde die Wéhlergruppe ausgeschlossen, da hier
erwartungsgeman nach der Wahl zu Beginn des Experiments keine Versuchsperson ihr
Getrénk getauscht hat. Es zeigte sich kein Einfluss des Bedurfnisses nach kognitiver
Geschlossenheit auf das Tauschverhalten [Mkein Tausch=3.99, SD=.84; Mrauscn=3.82, SD=

.80; F(1,103)=.99, p=.322].

Einfluss des Handewaschens auf die Produktbewertungen. Um den Einfluss des
Hé&ndewaschens auf die Produktbewertung zu tberprifen, wurden in Anlehnung an Lee
und Schwarz (2010a) je eine ANOVA mit der Differenz der Bewertung der Produkte und
der Differenz der Geschmacksbewertung der Produkte (Bewertung gewahltes Produkt —
Bewertung nicht gewahltes Produkt) als abhéngige Variable und dem Treatment
(Handewaschen/KaorpergroRe messen) als unabhangige Variable gerechnet. Es zeigte sich
jedoch kein signifikanter Einfluss des Handewaschens auf die postdezisionale
Produktbewertung [Muyessen=-49, SD=.79; Muandewashcen=-46, SD=1.03; F(1, 135)=.04,
p=.839]. Ein Einfluss des Handewaschens auf die Bewertung der
Geschmacksdifferenzierung blieb ebenfalls aus [Myessen=-99, SD=1.91; Muandewashcen=-96,
SD=1.95; F(1, 135)=.02, p=.886].

Es konnte also auf der Verhaltensebene deutlich gezeigt werden, dass die
physische Reinigung der Hande einen signifikanten Einfluss auf das Tauschverhalten hat.
Der erwartete Einfluss des Handewaschens auf die Produkt- und

Geschmacksdifferenzierung konnte jedoch nicht nachgewiesen werden.
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Weitere Ergebnisse. Die Versuchspersonen, die zu Beginn der Studie die
Johannisbeerschorle bekamen, bewerteten die erhaltene Schorle signifikant schlechter
(Muandewaschen=3.64, SD=1.02; Mpessen=4.32, SD=1.08), nachdem sie sich die Hande
gewaschen hatten F(1, 51)=5.57, p=.022 (siehe Anhang 3). In der Gruppe, die zu Beginn
der Studie die Zitronenschorle bekamen, zeigte sich zwischen Versuchs- und
Kontrollgruppe kein signifikanter Unterschied (Muangewaschen=4.26, SD=.80; Mpmessen=4.32,
SD=1) in der Bewertung des zu Beginn der Studie erhaltenen Produkts F(1, 50)=.03,

p=.855.

Diskussion

Die Ergebnisse der Untersuchung zeigen, dass Handewaschen (ber den
Bewertungskontext hinaus einen direkten Einfluss auf das Verhalten und die
Entscheidungen von Menschen haben kann. Unklar ist jedoch, welche psychischen
Prozesse genau in diesem Zusammenhang zu einer anderen Bewertung der
Entscheidungskriterien fuhren. Welchen Einfluss hat also das Handewaschen? Es wurde
bereits gezeigt, dass der Einfluss von Beriihrung auf den wahrgenommenen Besitz einen
bedeutenden Einfluss hat (Peck & Shu, 2009). Allerdings bezogen sich die
Beobachtungen bisher nur auf die nachtrégliche Einschatzung des wahrgenommenen
Besitzes. Die vorliegende Studie lasst vermuten, dass der Einfluss wesentlich grofiier ist
als bisher angenommen, da sich die Entscheidungen auf der Verhaltensebene
manifestieren und durch die Intervention des Handewaschens komplett zurtickgesetzt
werden. Die Teilnehmerinnen hatten sehr wenig Zeit, Gber die Entscheidung
nachzudenken. Der deliberative Prozess war also nur sehr kurz. Die Vor- und Nachteile

der zu treffenden Entscheidung konnten also nur sehr kurz abgewogen werden. Es ist also
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zu vermuten, dass hier andere Faktoren als die tblichen Entscheidungsmechanismen

malgeblich sind.

Die Verlustaversion lasst sich sowohl durch kognitive als auch durch affektive
Merkmale erklaren. Im Folgenden werden mdgliche Wirkungen von Handewaschen auf
die emotionalen und kognitiven Bewertungen diskutiert. Zum einen kdnnte eine
Verschiebung des kognitiven Fokus oder aber auch eine Veranderung der affektiven

Bindung zu dem erhaltenen Objekt stattgefunden haben.

Kognitiver Fokus

Die Korpersensation des Handewaschens beeinflusst Entscheidungsprozesse,
jedoch ist noch unklar, was genau das Waschen der Hande bewirkt. Die Studien
beziiglich des Macbeth-Effekts gehen von einer fiktiven Reinigung von negativen Spuren
des Verhaltens aus (Lee & Schwarz, 2010a, 2010b; Schnall et. al., 2008, Zhong &
Lilienquist, 2006). Es kdnnte sein, dass ein durch den Endowment-Effekt ausgeldster
Besitzanspruch negativ wahrgenommen wird, wie das unmoralische Verhalten oder die
kognitive Dissonanz einer Entscheidung. Dies wiirde bedeuten, dass die unangenehme

Empfindung eines im Besitz befindlichen Objektes abgewaschen werden kann.

Bisherige Studien legen jedoch eher die Vermutung nahe, dass Besitzanspriiche
eine positiv wahrgenommene Spur vorangegangenen Verhaltens darstellen (Johnson et.
al., 2007; Kahnemann et. al., 1990; Shu & Peck, 2011). Dies kénnte zusammen mit den
Ergebnissen der vorliegenden Studie bedeuten, dass sich positive Verhaltensspuren
ebenso durch Handewaschen entfernen lassen. Die Query-Theorie begrindet den
Endowment-Effekt mit positiven Gedanken beziiglich des eigenen Objekts oder anders
formuliert, mit positiven Fragen beziiglich des eigenen Objekts im deliberativen

Entscheidungsprozess. Die Aufmerksamkeit auf verschiedene Aspekte kann die
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Entscheidung direkt beeinflussen. So richten Besitzer ihre Aufmerksamkeit in der Regel
auf das Produkt, wahrend Nicht-Besitzer hauptsachlich tber den Aufwand in Form von
Geld oder Aufgabe des im Besitz befindlichen Produkts nachdenken. Dies konnte
bedeuten, dass durch das Handewaschen entweder positive Aspekte des erhaltenen
Objekts abnehmen oder dass positive Aspekte des Alternativprodukts gesteigert werden
kdnnen. Es kdnnte auch sein, dass die negativen Aspekte in Form der Aufwendung des
eigenen Besitzes fur das Alternativprodukt abgewaschen werden. Jedenfalls kann nicht
nur das Verdndern des kognitiven Prozesses Uber die Fragenreihenfolge den Endowment-
Effekt auflésen, sondern auch die Handlung des Handewaschens. Im Sinne der Query-
Theorie musste durch das Handewaschen die Fokussierung auf die positiven Aspekte des
Alternativprodukts erfolgen oder aber die Fokussierung auf die positiven Aspekte des in
Besitz befindlichen Produktes musste aufgelost werden. Die Verénderung des kognitiven

Fokus durch das Handewaschen misste genauer exploriert werden.

In diesem Sinne kdnnte das H&ndewaschen auch zu einer héheren Offenheit fur
Neues oder einen induzierten Promotion-Fokus fuhren. Hierbei kénnte der Aspekt der
Frische und der Reinheit eine entscheidende Rolle spielen. Nachfolgende Studien sollten

diese Aspekte genauer untersuchen.

Affekt

Der affektive Zustand konnte eine andere moégliche Erklarung fir die Wirkung des
Héandewaschens auf die zu treffende Entscheidung sein. Friihere Studien haben gezeigt,
dass die Induktion eines negativen Affektes zur Auflésung oder gar zur Umkehrung des
Endowment-Effekts fuhren kann (Lerner, Small & Loewenstein, 2004; Lin, Chuang, Kao
& Kung, 2006). Durch das Handewaschen kénnte also ein negativer Affekt hervorgerufen

werden, der die Veranderung des Tauschverhaltens bewirkt.
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Durch den Besitz eines Objekts steigt der positive Affekt zu diesem (Kahneman
et. al., 1990). Dieser positive Affekt in Bezug auf das erhaltene Produkt kdonnte durch das
Héndewaschen aufgeldst werden. Durch das Handewaschen wiirde dann dieser positive
Bezug zu dem Objekt geldst. Die Funktion des Handewaschens wére dann ein Auflésen
der emotionalen Bindung oder aber die Wiederherstellung eines neutralen Zustandes,
losgeldst von der psychologisch-emotionalen Bindung durch den vorangegangenen
Besitz. In diesem Zusammenhang ware es interessant die gefiihlte Distanz zu dem
Produkt vor und nach dem Héandewaschen zu untersuchen. Erhoht das Handewaschen
eventuell die emotionale Distanz zu dem erhaltenen Objekt? Das wiirde fur viele

Anwendungsfelder eine vollige Neubewertung erforderlich machen.

Weitere mogliche Erklarungen und Implikationen
Bei der Angst vor Verlust wurde die Aktivierung der gleichen Hirnareale wie bei

korperlichen Schmerzen nachgewiesen (Seymour, Daw, Dayan, Singer & Dolan, 2007).
AuRerdem konnte gezeigt werden, dass die Aktivierung der Amygdala eine entscheidende
Rolle fir das Empfinden der Verlustaversion darstellt. Es stellt sich eine hohe
Aktivierung der Amygdala ein, wenn im Bereich der Gewinne Risiko vermieden wird
und wenn im Bereich der Verluste Risiko gesucht wird. Patienten mit L&sionen der
Amygdala zeigten eine deutliche Reduktion von Verlustaversion bei Geldbetrégen (De
Martino, Kumaran, Seymour, & Dolan, 2006; De Martino, Camerer, & Adolphs, 2010).
Es konnte sein, dass durch das Handewaschen die beschriebene Aktivierung der
Amygdala nachlasst und ein neutraler Zustand hergestellt wird. Der Effekt des
Handewaschens auf die Aktivierung verschiedener Hirnareale misste in weiteren Studien
untersucht werden.

Kahnemann (2002) differenziert in seiner Nobelpreisrede zwischen intuitiven und

abwégenden Entscheidungssystemen. Die intuitiven Entscheidungen beziehen sich auf
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gelernte und wiederholte Entscheidungsmuster, wahrend abwégende Entscheidungen bei
komplexen neuen Herausforderungen benutzt werden. Eine Entscheidung im Kontext des
Endowment-Effekts wirde generell den deliberativen Entscheidungen zugeordnet.
Allerdings konnte solch eine Wahl aufgrund der aktuellen Befunde auch zu den intuitiven
Entscheidungen gehdren, da vielleicht das sensorisches Feedback (Handewaschen)

ausreicht, die Entscheidung zu verandern.

In diesem Zusammenhang stellen Kahnemann und Frederick (2007) zwei
Entscheidungssysteme der Rationalitat vor. In System 1 werden unbewusst und assoziativ
essentielle Aspekte von Situationen schnell und ohne grofien Aufwand erfasst und es
werden konzeptuelle und perzeptuelle Reprasentationen erstellt, die fiir eine schnelle
Entscheidung genutzt werden kénnen. System 2 dagegen ist langsam, abwéagend, anféllig
flr Stérungen und lauft vollig bewusst ab. Die unbewusste Verarbeitung wurde bereits in
Studien zu Abwehr und Annédherung gezeigt. Versuchspersonen zogen einen Hebel
schneller bei der Darbietung von Wértern zu sich hin, wenn die Worter positiv besetzt
waren. Im Gegensatz dazu driickten sie den Hebel schneller von sich weg, wenn
unangenehme Worter gezeigt wurden (Chen & Bargh, 1999). Die Entscheidung fiir eine
physiologische, muskuldre Reaktion auf negative oder positive Reize wird bereits
unbewusst getroffen und ausgefiihrt. Ahnlich konnte der Prozess des Handewaschens und
des Endowment-Effekts erfolgen, ndmlich auch nur auf der unbewussten System- 1-

Ebene

In einer Reihe von Wahrnehmungstests konnte zwischen sensorischen Hinweisen,
die kurzfristig Informationen der Sinne darstellen und einer Entscheidungsvariablen, die
uber die Zeit diese Hinweise speichert und ansammelt, differenziert werden. Unklar ist
noch, ob diese Entscheidungsvariable eine physische Représentation hat (Gold &

Shadlen, 2007). Dies wiirde im Zusammenhang mit der vorliegenden Studie bedeuten,
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dass die Berlihrung des erhaltenen Objekts zu Beginn des Experiments eine sensorische
Information darstellt, die in der Entscheidungsvariablen gespeichert wird und dadurch
eine Préferenz fiir das erhaltene Objekt darstellt. Dies entspréche einer assoziativen und
unbewussten Verarbeitung im Sinne von Kahnemann und Frederick (2007). Das
Héandewaschen wirde dann eine neue taktile Information darstellen, die diese Information
tberschreibt oder 16scht. Gold und Shadlen (2007) gehen davon aus, dass die
unterschiedliche Geschwindigkeit und Genauigkeit von verschiedenen

Wahrnehmungsinhalten auf diesen einfachen Mechanismus reduzierbar ist.

Fur die Ergebnisse der vorliegenden Arbeit ist also die Mdglichkeit mit
einzubeziehen, dass die Entscheidungsmanipulation durch die Reinigung der Hande auf
einen der Entscheidung zugrundeliegenden einfachen basalen Prozess einwirkt, der
automatisch ablauft und dem Bewusstsein nicht zugéanglich ist. Die Grundlage fir eine
Préferenz lage dann ursprunglich in der Kérpererfahrung, die sich dann in emotionalen
und kognitiven Prozessen duRert. Es stellt sich hier die Frage, inwieweit Menschen die
Veréanderung ihrer Wahrnehmung in Bezug auf den affektiven und kognitiven Zustand
Uberhaupt wahrnehmen und, wenn ja, wie intensiv. In diesem Sinne ware es wichtig die
Verarbeitungstiefe vor und wéhrend des Entscheidungsprozesses genauer zu untersuchen.
Wenn die Entscheidungen allein in der taktilen Sammlung von Informationen und dem
darauf folgenden Output begriindet waren, wéren die Entscheidungsdeterminanten dem

Bewusstsein nur bedingt zuganglich.

Lee und Schwarz (2010b) konnten bereits zeigen, dass im moralischen Kontext
die organspezifische Wirkung der physischen Reinigung in Bezug auf Mund und Héande
nachgewiesen werden kann. Weitere Studien kdnnten diese Wirkung bezlglich anderer
Verhaltens- und Entscheidungskontexte und im Zusammenhang mit sozialen

Interaktionen Gberprifen.
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Im Sinne der neuralen Wiederverwertung bauen die komplexeren héheren
mentalen Entscheidungs- und Bewertungsprozesse auf einfachen basalen Programmen
auf (Anderson, 2010; Lee & Schwarz, 2011). Durch das Handewaschen wirden demnach
Rickstande von kognitiven und affektiven Prozessen abgeldst, da die physische
Reinigung auf einer hdheren mentalen Ebene die psychische Reinigung mit sich bringt.
Es stellt sich die Frage, auf welche Kontexte dieser Prozess noch weiter Uibertragen
werden kann. Konnen vielleicht starke Emotionen wie Trauer oder Freude genauso
einfach abgewaschen werden? Ebenso stellt sich die Frage, inwieweit Handewaschen eine
Auswirkung auf soziale Beziehungen und deren Emotionalitat haben kdnnte. Mit dem
Endowment-Effekt konnte jedenfalls eine starke und relativ stabile kognitive und
affektive Préferenz abgewaschen werden und das Entscheidungsverhalten beeinflusst

werden.

Eine andere mogliche Erklarung fir die Wirkung von Handewaschen wurde durch
die Metapher-Theorie gegeben. Danach leiten sich kategoriale Bewertungen aus der
Erfahrung einfacher physiologischer Prozesse ab. Die sprachlichen Metaphern bilden
damit die kognitiven Konzepte, die bei ihrer Aktivierung zu Urteilen flhren, die den
metaphorischen Kategorien entsprechen (Lakoff & Johnson, 1999). Beim Handewaschen
wirden dann die Konzepte von Reinheit, Ablésung und Neutralitat zu einer neuen

Bewertung der Entscheidungskriterien fihren.

Zukinftige Studien sollten genauer explorieren, bis zu welchem AusmaR Affekte
abgewaschen werden kdnnen oder aber auch, ob soziale Beziehungen durch die

korperliche Reinigung gelockert werden kénnen.

Wir stehen téglich vor unendlich vielen Entscheidungen, die wir schnell und

sicher treffen. Wenn Menschen ihre Entscheidungen nach dem anfangs dargestellten
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okonomischen Kalkul treffen wirden, waren diese nicht in dieser Geschwindigkeit
maoglich. Es mussen also andere Kategorien herangezogen werden. Neben kognitiven
Heuristiken (Tversky & Kahnemann, 1974) kdnnten die unterschwellig kdrperlich
verarbeiteten Informationen unserer Sinne eine basale Grundlage der menschlichen

Entscheidungssicherheit und Geschwindigkeit haben.

In der psychologischen Forschung werden diese schnellen Entscheidungen oft
negativ als kognitive Fehler beschrieben. Goldstein und Gigerenzer (1999) begegnen
dieser Tradition mit der Feststellung, dass Ignoranz von rationalen Grundlagen der
Entscheidung elegant und gerissen ist. Die Autoren demonstrierten in einer kurzen Studie
zum Thema ,,Investment*, dass einfache Entscheidungsheuristiken auf dem Aktienmarkt
erfolgreicher sein kénnen als komplexe Analysen. Eine schnelle und einfache
Verarbeitung von Informationen sollte also nicht zwangslaufig zu unserem Nachteil sein.
Eine unbewusst getroffene automatisierte Entscheidungsfindung beinhaltet fur uns viele

Vorteile.

Eine Entscheidung kann schnell getroffen werden, die mdglichen Verluste durch
Fehlentscheidungen sind bei kleinen Entscheidungen vernachléssigbar und ein gelerntes
korperlich habituiertes Entscheidungsmuster dirfte erfolgreicher sein als die bloRRe
Zufallsentscheidung. Die Auflésung des Endowment-Effekts durch das Handewaschen
erfolgt vollig unbewusst. In der an die Untersuchung ankniipfenden Aufklarung war
keine/r der Versuchsteilnehmerinnen in der Lage, die Bedeutung des Handewaschens zu
durchschauen, und dennoch hatte dieses Ritual einen bedeutenden Einfluss auf die
anschlieBende Handlung. So haben Menschen uber die einfache korperliche Reinigung
die Mdglichkeit, sich von unndtigem kognitivem Ballast zu befreien. Im Falle des
Endowment-Effekts wird sogar ein kognitiv rationaler Fehler aufgehoben. Vor grof3en

Kaufentscheidungen ist es eventuell sinnvoll, um einen klaren Kopf zu bekommen, sich
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die Hande zu waschen. Durch einen Zustand der Neutralitat und das Abwaschen von
verzerrenden Affekten oder einen veranderten kognitiven Fokus ist eventuell eine

objektivere Entscheidung moglich.

Im Sinne der Psychoedukation und Psychohygiene konnten korperliche
Reinigungsprozesse bewusst und ritualisiert zur Strukturierung des Tages helfen.
Eventuell kann eine Dusche den Ballast der Arbeit beseitigen und so einen klaren Kopf
und Neutralitat flir das Privatleben schaffen. So kdnnten Spannungen, die von beruflichen

Kontexten in private Interaktionen einflieRen, vermieden werden.

Im Bereich des Produktmarketing ist vor allem zu empfehlen, sich nach wie vor
auf die Optimierung von Promotion- Standen zu konzentrieren, ein aktives Anfassen der
Produkte zu forcieren und zu nutzen (Peck & Childers, 2006, Peck & Shu, 2009). Es ist
maoglich, dass eine angenehme Greifform von Objekten das Endwoment verstarken kann.
Promoter sollten auf die Mdglichkeit der Bertihrung mit den angebotenen Objekten und
die Einfachheit des Zugriffes achten. AuBerdem wére es sinnvoll, vor dem Berihren der
Produkte Hygienetlicher anzubieten, da so vorhandene Riickstdnde von vorangegangenen
Gedanken oder Gefuhlen abgewaschen werden kdnnten. Allerdings ware hier
problematisch, dass sowohl positive als auch negative Affekte und Kognitionen beztiglich
des zu bewerbenden Produkts geldst werden. Deshalb kénnte eine bestehende Bindung an

das Produkt eventuell wieder aufgehoben werden.

Die Ergebnisse bedeuten auf der anderen Seite eine politische Verantwortung in
Bezug auf die mdgliche Reglementierung von Marketingtools. So wirken die
beschriebenen Mechanismen auf einer dem Bewusstsein nur bedingt zugénglichen Ebene.
Sie kdnnten zur Manipulation von Konsumenten benutzt werden, die ethisch so nicht

unbedingt vertretbar wére. Hier besteht der Bedarf nach einem 6ffentlichen Diskurs tber
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die beschriebenen Mechanismen und deren Implikationen. Gleichermal3en sind die
Instanzen der Bildung und der Medien im Sinne einer Aufklarung Gber die Sachverhalte

gefragt.

Kritische Anmerkungen
Insgesamt ist zu sagen, dass sich in der Untersuchung auf der Verhaltensebene
deutlich ein Einfluss von Embodiment auf die Entscheidung von Menschen gezeigt hat.
Zukunftige Forschung sollte die zugrunde liegenden physischen und intrapsychischen
Vorgange genauer explorieren. Im VVordergrund sollten hier neben der Verarbeitungstiefe
wéhrend der Entscheidung auch die Folgen von Handewaschen auf den affektiven und
emotionalen Zustand sowie der kognitive Fokus und die wahrgenommene Né&he zu den

Objekten stehen.

Eine mdgliche Schwache der vorliegenden Untersuchung besteht in der
Darbietung des Bewertungsfragebogens. Bewertungen fiir die Produkte miissten vor dem
Tauschangebot abgefragt werden. Dies hétte jedoch methodisch das Experiment
verfalschen kénnen. Deshalb ware eine Folgestudie, in welcher der Status des
Endowments nach dem Handewaschen im Vergleich zu dem Messen der Kdrpergrolie
durch Produktbewertungen und kognitiver Fokussierung abgefragt wird, sinnvoll.
Zusétzlich konnte hier der affektive Status und die emotionale Distanz zu den Produkten

abgefragt werden.

Die Bewertung des Geschmacks wurde in Anlehnung an Lee und Schwarz
(2010a) integriert. Anscheinend zeigen sich keine Effekte in Bezug auf die
Geschmacksdifferenzierung. Allerdings ist dies nicht ganz auszuschliel3en, da die

vorangehenden Produktbewertungen in dem Fragebogen und die
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Geschmacksbewertungen sich wechselseitig beeinflussen konnten. Folgestudien kénnten

die beiden Aspekte getrennt untersuchen.
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Anhang

Anhang 1: Fragebogen

Fragebogen

Geschlecht: m w Alter:
Schule: AHS ] Wirtschaft & Verwaltung O Technik O

Sind Sie gerade auf Diat? Jall NeinO

Haben Sie eine Nahrungsmittelunvertraglichkeit (Nuss, Laktose, Fruchtzucker oder

Ahnliches)?

Jal Nein
Wenn Ja, weiche?
Wie sicher waren Sie sich bei Ihrer sehr sehr
Wanhi? unsicher 11213 [4]5[6[7] gicher
Wie viel Euro mehr wirden sie
bezahlen, um das von ihnen gewahite
Produkt im Tausch zu bekommen? €
Wie haufig trinken Sie sehr sehr
Fruchtsaftschorie? saten L1 121318151617] g
Bewerten Sie auf einer Skala von 1-7...
Wie gerne wirden Sie jetzt eine gar nicht sehr
Hohes-C-Apfe-Johannisbeerschorle geme (1121314 [5[6]7]| geme
konsumieren?
Wie gerne mégen Sie Hohes-C- gar 1121312151617 sehr
Apfel-Johannisbeerschorle? nicht gerne
Wie haufig trinken Sie sehr sehr
Fruchtsaftschorie? selten (1i2]3jselsl6]7) haufig
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Wie schatzen Sie Hohes-C-Apfel-
Johannisbeerschorle im Vergleich
Zu anderen Fruchtsaftschorlen ein?

Wie gut gefallt Ihnen das
Produkidesign?

Wie aftraktiv finden Sie die Flasche?

Wieviel sind Sie jetzt bereit tir eine
Hohes-C-Apfel-Johannisbeerschorle
ZU bezahlen?

Wieviel sind Sie allgemein im
Supermarkt bereit t0r gine Hohes-C-
Aptel-Johannisbeerschorle zu
zahlen?

Wieviel denken Sie kostet eine
Hohes-C-Apfel-Johannisbeerschorle
im Supermarkt?

sehr [1]2]3]a[5[6]7] sehr
schlecht

sehr sahr
nicht sehr
attraktiv 1121314151617 ] aprany

Bitte probieren Sie die Hohes-C-Apfel-Johannisbeerschorle, die

vor lhnen steht.

Wie schmeckt Ihnen die Hohes-C-Apfel

Johannisbeerschorle?
|st Ihnen die Hohes-C-Apfel-
Johannisbeerschorle angenehm?

Ist die Hohes-C-Apfel-
Johannisbeerschorle lecker?

nicht — sehr
¥t CEEZETET) Qu
nicht sehr

angeneh.|'|213|4|5|E|?|angeneh.

Bewerten Sie auf einer Skala von 1-7...

Wie geme wiirden Sie jetzt eine Hohes-
C-Apfel-Zitronenschorle kKonsumieren?

ar sehr
ng_m [(1]2]3]4(5[6]7] |ecker
gar nicht sehr
geme (1213 [4[5]6[7] geme
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Wie germne mégen Sie Hohes-C-Apfel gar  [Jz]afa][5](6[7] sehr
Zitronenschorle? nicht gerne
Wie haufig trinken Sie Apfelschorle? sehr | 1 |2 | 3 |4 | 5 | 3 |? | sehr
selten h&ufig
Wie schatzen Sie Hohes-C-Apfel- sehr [1]a]lala]s]6[7] sehr
Zitronenschorle im Vergleich zu schlecht gut

anderen ein?

Wie gut gefallt Ihnen das Design? sehr sehr
schlecht Lil2]3laf5]6[7] gut
Wie attraktiv finden Sie die Flasche? nicht sehr

attraktiy 1 [2]3[415[6 (7] atirakiv

Wieviel wirden Sie jetzt flr eine Hohes-
C-Apfel-Zitronenschorle zahlen? £

Wieviel sind Sie allgemein im
Supermarkt bereit for eine Hohes-C-
Apfel-Zitronenschorle zu zahlen? £

Wieviel denken Sie kostet eine Hohes-

C-Apfel-Zitronenschorle im £
Supermarkt?

Bitte probieren Sie die Hohes-C-Apfel-Zitronenschorle, die vor lhnen

steht.
Wie schmeckt Ihnen die Hohes-C- gar sehr
Apfel-Zitronenschorle? nicht |1_| 2 | 3 |4 | 5 | 6 |? | gut
Ist Innen die Hohas-C-Apfel- nicht sehr angen.
Zitronenschorle angenshm? angen. |1_| 2[34]5]6[7]
Ist die Hohes-C-Apfel-Zitronenschorle nicht sehr

lecker? lecker [ 11213[4]5[6[7] |ecker
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Welches Produkt schmeckt besser?

Welches Produkt ist angenshmer?

Fir welches Produkt wirden Sie sich
eher entscheiden?

Wie flhit sich das von lhnen gewahlte schlecht

Produkt an?

Apfel

Apfel

Zitrone | 1 |2 | 3 | 4 | 0 |’5 | Johannis.

Apfel

zione 11123 ]4[5[6] ,

Apfel

Zitrone |1 [2[3]4]5[6] ,

sehr

[1]2]al4]5]6[7]

Wie sehr stimmen sie folgenden Aussagen zu...

Ich geniesse es, mich in Situationen zu
begeben, von denen ich nicht weiss, was
geschehen wird.

Ich gabe ich mich am liebsten mit guten
Freunden ab, weil ich dann weiss, was
ich zu erwarten habe.

Ich bin nicht gerne mit Leuten
Zusammen, die sich unberechenbar
verhalten.

Urnvorhersehbare Situationen mag ich
nicht.

Ich flhle mich unwohl, wenn ich nicht
verstehe, aus welchen Grinden ein
Ereignis in meinem Leben stattfindet.

Wenn ich in einer wichtigen
Angelegenheit nicht den Durchiblick
habe, belastet mich das.

Ich mag es nicht, wenn sich jermand
mehrdeutig ausdrickt.

Ich finde es &rgerlich, jemandem
ZUZuhdren, der keing klare Position
berieht.

stimme gar
nicht zu

stimme gar
nicht zu

stimme gar
nicht zu

stimme gar
nicht zu

stimme gar
nicht zu

stimme gar
nicht zu

stimme gar
nicht zu

stimme gar
nicht zu

[1]2]3]4]5]6]

[1]2[3]4]5]6]

[1[2[a]a]5]6]

[1]2]3]4]5]6]

[1]2]3]4]5]6]

[1]2]3]4]5]6]

[1]2]3]4]5]6]

[1]2]3]a]5]6]

Apfel
ohannis.

Apfel
ohannis.

sehr
gut

stimme
voll zu

stimme
voll Zu

stimme
voll Zu

stimme
voll Zu

stimme
voll Zu

stimme
voll zu

stimme
voll Zu

stimme
vaoll
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Anhang 2: Produktbilder

Anhang 3: Produktbewertung
a) Bewertung des zuerst erhaltenen Produkts in der Johannisbeergruppe

6 -
5 .
4 _ \
‘7
3 - =&—Tausch
«{=Kein Tausch
2 .
1 .
0 T 1

Messen Handewaschen
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b) Bewertung des zuerst erhaltenen Produkts in der Zitronengruppe

3 =¢—Tausch

Kein Tausch

Messen Handewaschen
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Anhang 4: Curriculum Vitae

David Stohr

Tel. DE: 00491634622987
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1020 Wien Email: davidstoehr@gmx.de
BERUFSERFAHRUNG

Praktikant

02/2012 - 03/2012

Assistenz Forschung
11/2011 - 01/2012

Trainer
02/2011 - Heute

Theater
10/2011 - Heute

Tutor
10/2010 - Heute

Bilhnenassistent
05/2005 - Heute

AUSBILDUNG

J&P Recruiting Development, Miinchen

. Konzeptuelle Mitarbeit an Projekten der
Kulturentwicklung

Mitarbeit bei Recruiting- Prozessen

Universitat Wien, Institut fir Angewandte Psychologie:

Arbeit, Bildung und Wirtschaft

e Projektmitarbeit bei einer Studie 1im Bereich der
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e Mitarbeit an einer Publikation

IFS - Institut fir Studentenkurse, Wien
e Lehrtatigkeit in Vorbereitungskursen mit bis zu 60
Studierenden

Komparse Burgtheater Wien
Rollenvorbereitung fir Max Reinhard Seminar Wien und Ernst
Busch Schule Berlin

Medizinische Universitat Wien

e Tutorielle Leitung einer Lehrveranstaltung

e Konzeptionelle Neugestaltung einer Lehrveranstaltung
mit 16-18 Studierenden
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Theatervorstellung

Kulturveranstaltungen (Apollo Theater Siegen, Kreuztal
Kultur, verschiedene Festivals)

e Assistenz fiir Biihnentechnik

e Besucherbetreuung
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08/1997 - 06/2006
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Gymnasium Netphen
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Universitat Wien
Studium Diplom Psychologie
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03/2009 - Heute Universitat Wien
Studium Bachelor Philosophie
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Ausbildung: systemische Supervision

SONSTIGE QUALIFIKATIONEN

08/2004 - 03/2005 Ehrenamtliche Leitung der Theater AG am Gymnasium Netphen

09/2005 - 10/2005 Teilnahme an Schauspielworkshops

IT-Kenntnisse:

MS Office-Paket Sehr gut

MS Access Gut

SPSS Sehr gut

Adobe Photoshop, Lightroom Gut
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