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Auch bei Online-Auktionen fallt irgendwann der Hammer — und das Produkt st ersteigert. Oder es hat einen anderen Kaufer gefunden. Foto: Colourbox

IcH KAUF MIIR WAS!

Bei Online-Auktionen geht es nicht nur darum, ein besonders

attraktives Schnappchen zu ersteigern. Beim Handeln spielen sich eine

Vielzahl an psychologischen Prozessen ab, die unser Verhalten beeinflussen.

Es st Montagabend und der Preis
fir den attraktiven Wellness-
Gutschein — oder das tolle Moun-
tainbike, das elegante Mabelstiick,
das Fitness-Training .. . . — sinkt von
Minute zu Minute. Doch wann
schlagt der erste Bieter zu und

freut sich Gber den ersteigerten Arti-
kel? Insbesondere bei Onlineauktio-
nen heiBt es, Ruhe zu bewahren und
taktisch klug zu handeln, um den
Wettstreit fir sich zu entscheiden.
Doch etwas Glick gehort auch

dazu, denn nur der erste Bieter
bekommt beim neuen Portal Kauf-
down Stuttgart den Zuschlag.

Wer bei einer Online-Auktion mitbie-
tet, durchlebt ein Wechselbad der
Gefiihle von Aufregung und Freude
hin zu Enttauschung und sogar

Angst vor dem Verdieren. 3,2, 1, .
geschafft! Sobald wir das Objekt
unserer Begierde ersteigert haben,
konnen wir uns das Grinsen nicht
mehr verkneifen. Ein Schalter im Ge-
hirn wird umgelegt und wir sind eu-
phorisch”, weiB Benedikt Ahlfeld.
Der Autor und staatlich gepriifte
Unternehmensberater beschaftigt
sich aks NLP-Trainer mit Neurolinguis-
tischem Programmieren. In seinen
Vortragen zum Thema MNeuromarke-
ting zeigt er, wie sich Kaufentschei-
dungen gezielt beeinflussen lassen.
Doch wie kommt es zur groBen
Freude beim Gewinn der Auktion?
JInsbesondere wenn wir hochwerti-
ge Produkte zu einem reduzierten
Preis erhalten, belohnt uns das Ge-
hirn mit einem zutiefst erfiillenden

fustand®, erklart Benedikt Ahlfeld.
»MNach einem gelungenen Schnapp-
chen, gerade bei Auktionen

wo das Angebot auch zeitlich
begrenzt ist, wird jene Hirnregion
aktiviert, die auch als Belohnungs-
zentrum' bekannt ist.”

Evolution,

Wir kaufen nicht nur, wenn wir et-
was brauchen, sondern auch, um
uns selbst zu belohnen. Dabei macht
Kaufen Mannern ebenso viel Spall
wie Frauen. ,Hinter allen Kiufen,
die wir tatigen, stecken unsere Vital-

nen Emotionssysteme”™, weill Dr.
Hans-Georg Hausel. Der Viordenker
des Neuromarketings zahlt interna-
tional zu den fiihrenden Experten
in der Marketing-, Verkaufs- und
Management-Hirnforschung. Bei
Hunger oder Durst kaufen wir
beispielsweise Lebensmittel.

- Unsere Emotionssysteme sind im
Laufe der Evolution entstanden und
ihr Einfluss auf unser Kaufverhalten
erfolgt weitgehend unbewusst”,
erklart Hausel. ,5ie haben zudem
eine belohnende, ako lustvolle Seite
und eine bestrafende, also eine
unlustvolle.” Viele Produkte aktivie-
ren allein durch den Kauf die Beloh-
nung in unserem Gehirn.

Wir freuen uns ber die neue Bluse

bedirfnisse und die damit verbunde- oder das neue Handy, sind glicklich

mit dem neuen Paar Designerschu-
he. ,Ob das jeweilige Produkt nitz-
lich ist, fragen unsere Emotionssyste-
me dabei nicht, denn die Emotion ist
immer starker als der Verstand®,
weil der Hirnforscher. So stellen
sich viele Menschen nach einem
Spontankauf die Frage, warum

sie das gemacht haben.
Wissenschaftler betrachten in der
Forschung insbesondere die Themen
Selbstkontrolle und Impulsivitat.
Wer sich beim Bummeln durch die
FuBgangerzone oder beim Surfen
durch Shopping-Seiten im Internet
bereits langer zurickgehalten hat,
wird in neuen Situationen irgend-
wann nachgeben. Denn die Selbst-
kontrolle ist oftmak endlich und es
tut gut, sich etwas zu gonnen.
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Moch spannender als beim reinen
Einkaufsbummel wird es bei Auktio-
nen. Im Internet kommen taglich
tausende Artikel unter den Hammer
— vom ausrangierten Spielzeuq dber
Second-Hand-Mode hin zu Ersatztei-
len fir Elektrogerate.

Die Suche macht SpalB: Swischen
Fahrradern und Schmuck findet sich
fir jeden Kaufer ein neues Lieblings-
objekt. Bei traditionellen Auktionen
freuen sich Nutzer dber den erreich-
ten Status des aktuell Hochstbieten-
den und fiebern dem Auktionsende
nervos entgegen.

Haufig wird das Angebot auch noch
erhoht, um den Artikel ganz sicher
zu gewinnen. Mit nur wenigen Cent
oder ein bis zwei Euro ist die Kon-
kurrenz ausgeschaltet, doch viele
Kaufer geben dabei mehr aus, ak sie
fir das Produkt eigentlich bezahlen
wollten. Dann kommt plotzlich das
schlechte Gewissen hinzu.

Diese Falle vermeiden Nutzer, die im
System eine feste Summe als auto-
matisches Gebot eingeben. So blei-
ben sie die jeweils Hochstbietenden,
bis sie gewonnen haben oder die
persdnliche Grenze erreicht ist.

Auch Kaufdown Stuttgart bietet
dem Leser eine Vielzahl an unter-
schiedlichsten Angeboten und
versetzt ihn in Auktionsfieber.

Das Wissen, dass sich eine unbe-
kannte Anzahl anderer Nutzer

fiir das selbe Objekt interessiert,
sargt fir Adrenalinschiibe.

Anders als bei dblichen Auktionen
sinkt der Preis bei Kaufdown Stutt-
gart von Minute zu Minute. Das
Herz schlagt schneller und es falit
schwver, die Ruhe zu bewahren.
LJAauktionen funktionieren mit dred
unbewussten emotionalen Mecha-
nismen, dem lagdtrieb dem Kom-
mitmentprinzip und dem Wunsch,
der Beste zu sein und zu gewinnen”,
fasst Dr. Hans-Georg Hausel die
wissenschaftlichen Erkenntnisse
zusammen. Meistens geht es mit
dem Jagdtneb los, man méchte
ganstig etwas ergattern.

Dann engagiert man sich fr die Sa-
che durch das Mitbieten und mit pe-
demn Schntt investiert man Zeit und
Geld. , Durch die so entstandene in-
nere Verpflichtung, also das Kom-
mitment, wachst die Schwelle aus-
zusteigen.” Hausel gibt ein Beispiel
aus dem Alltag: Wer bereits unz3hli-
ge Reparaturen an seinem Auto
durchgefihrt hat, verkauft es
schlieBlich auch nicht mehr. Zum Ab-
schluss kommt das dritte Prinzip zum
Tragen. Wer mitgeboten hat, méch-
te Sieger sein und gonnt seinen Kon-

Wenn efwas erfolgreich
ersteigert wird, kann das
wahre Glicksgefihle
ausldsen, sagen

Forscher. Foto: Colourbox

M

kurrenten keinen Gewinn. Dabei ge-
ben Bieter oftmals mehr aus, als ge-
plant. ,lch mache haufig bei Trai-
nings ein Spiel, wo zwei Konkurren-
ten fir einen Zehn-Euro-5chein bie-
ten kdnnen®, erzahlt Hausel.

,Oft bietet einer der Konkurrenten
mehr als zehn Euro for den Schein,

nur damit er gewinnt!”

Kaufdown Stuttgart

Das Portal von kaufdown-stutt-
gart.de &t keine klassische On-
line-Auktion, bei der ein Preis
steigt, bis kein hoheres Gebot
mehr abgegeben wird. Es lauft
genau andersrum, der Kaufdown
lGuft rickwarts. Der Preis fallt so

Wer auf einen Artikel setzt, hat oft-
mals das Gefiihl, dass ihm das Ob-
jekt bereits gehort. In Gedanken
hangt das begehrte Gemalde schon
an der Wand, die neue Eaffeema-
schine ist im Einsatz. Dabei machten
Bieter unbewusst gar nicht mehr zu-
lassen, dass ein Konkurrent die Auk-
tion gewinnt. Die Emotionen kochen

lange, bis einer bietet. Dann ist
der Artikel versteigert. Damit es
spannend bleibt, gibt es Tag fir
Tag einen anderen Artikel zu
ersteigern. Es ist fir jeden etwas
dabei. Die aktuelle Rickwartsauk-
tion von Kaufdown Stuttgart star-
tet am kommenden Montag, 13.

hoch, wenn ein anderer den fu-
schlag bekommt. Das bleibt nicht
ohne Folgen. Die mitreiBende Atmo-

sphare der Veersteigerung fihrt nicht

selten dazu, dass Bieter mehr fir das
Angebot zahlen, als es anderswo
kosten wiirde. Bieter sollten sich bei
jeder Auktion daran erinnern, dass
das Ersteigern Spal machen sollte

MNovemnber. Mach einer Online-
Registrierung kann es auch schon
losgehen mit dem Bieten. Wir
haben im Internet alle wichtigen
Fragen rund um Kaufdown Stutt-
gart gesammelt, hier:
https://stuttgart.kauf-
down.de/faq

und sich fir jedes Produkt ein festes
Limit setzen. Dieses kann auch bei
Kaufdown Stuttgart ins System ein-
gegeben werden. Gar nicht schwer!
Auch wenn man schlussendlich nicht
zu den Gewinnern zahlt, hat man
seine persdnliche Grenze nicht dber-
stiegen, die Glicksgefiihle des Ge-
winnens werden nicht von einem
schlechten Gewissen Gberschattet.
Ubrigens: Die Chance auf das

heil begehrte Produkt ist damit
nicht vorbei, schlieBlich kommt

bei Kaufdown Stuttgart das eine
oder andere Produkt, der Gutschein
oder etwas dhnliches teihveise
sogar mehrfach unter den Hammer.
50 kann der Nutzer bei der nachsten
Auktion erneut bieten — und hat

die Chance, den gefragten Artikel
doch noch zu ersteigern. Vielleicht
dann sogar zu einem noch

ginstigeren Preis.  Brigitte Bonder



