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Zusammenfassung

Die vorliegende Arbeit behandelt den Entscheidungsprozess bei dem Erwerb eines Eigen-
heims, aus Sicht des Kaufers. Ausgehend von der zur Verfiigung stehenden wissenschaftli-
chen Literatur aus dem Bereich der Immobilienwirtschaft kann behauptet werden, dass der
Fokus hierbei tiberwiegend auf der Beantwortung allgemeingiltiger, monetirer und 6kono-
mischer Sachverhalte liegt. Davon abgeleitet gilt es, diese Grundlagen zur Urteilsbildung
nicht als gegeben auszusehen, sondern sich dem Immobilienerwerb aus verhaltenspsycholo-

gischer Perspektive anzunihern.

Dazu wird beginnend ein grundlegendes Verstindnis fir die Immobilie als Wirtschaftsgut
geschaffen, indem die Begrifflichkeiten definiert und die Merkmale und Eigenschaften skiz-
ziert werden. Darauf aufbauend ist beschrieben, dass sich der Immobilienmarkt aufgrund
seiner Funktionsweise, abgeleitet aus den Eigenschaften einer Immobilie, als unvollkomme-
ner Markt definieren ldsst. Im weiteren Verlauf findet eine Erarbeitung der Motive zum Kauf
eines Eigenheims statt. AnschlieSend lassen sich die typischen Eigenheimerwerber anhand
einer Auswertung des Sozio-6kologischen Panels ermitteln. Ausgehend von der Funktions-
weise des Immobilienmarktes wird skizziert, dass der privaten Kaufprozess das Potenzial fiir
mogliche Fehlerquellen birgt. Den Kapitelabschluss bildet eine Untersuchung zur Verinde-

rung der Lebenszufriedenheit, ausgelost durch den Immobilienkautf.

Das darauffolgende Kapitel 3 befasst sich mit verhaltenspsychologischen Aspekten einer
Kaufentscheidung. Zunichst wird in Kapitel 3.1 die konzeptionelle Grundlage einer Ent-
scheidungshandlung erarbeitet. Darauf aufbauend ist die sogenannte Erwartungsnutzenthe-
orie beschrieben, die die Grundlagen des normativen Konzeptes von rational-6konomisch
handelnden Marktteilnehmern definiert. Die sich daran anschlieBende Neue Erwartungsthe-
orie beschreibt Abweichungen von den Grundsitzen der Erwartungsnutzentheorie, infolge

verhaltenspsychologischer Anomalien und subjektiver Priferenzen.

Der Kern der Arbeit widmet sich den sogenannten ,,Bauch- oder Kopfentscheidungen®.
Diese stehen stellvertretend fiir eine intuitive oder eine rationale Herangehensweise an eine
Kaufentscheidung, was im Ergebnis zu unterschiedlichen Urteilen fithren kann. Beginnend
mit der intuitiven Entscheidungsfindung befasst sich das Kapitel 3.2 mit der schnellen, au-
tomatischen und unterbewussten Urteilsbildung, den Folgen der Verwendung von Heuristi-
ken auf die Entscheidungsqualitit und den Einflissen des Sozialen Vergleichs auf die Prife-
renzen des Individuums. Ebenso kann durch dullere Beeinflussung oder Kommunikation
ein Reaktanzverhalten erzeugt werden, welches die Entscheidungspriferenzen ebenfalls be-

einflusst.

Das daran anschlieBende Kapitel 3.3 behandelt die rationale Entscheidungsfindung. Hierzu
werden die Bewertungsgrundlagen fiir eine tiberlegte Entscheidung ermittelt und die psy-
chologischen Kosten der Auseinandersetzung mit Handlungsalternativen beschrieben. Die
abschlieSend behandelte kognitive Dissonanz erklirt in diesem Zusammenhang eine subjek-

tive Beeinflussung der Informationssuche und Verarbeitung.

Kapitel 4 befasst sich mit der Bewertung und Interpretation der erarbeiteten Erkenntnisse.
Hier werden die aufgestellten Hypothesen unter Bezugnahme der Erkenntnisse aus den Ka-

piteln 2 und 3 in einen realen Kontext eingefiigt. Es gilt, Beispiele fiir die erarbeiteten



Theorien zu geben, um Antworten auf die aufgestellten Hypothesen zu erhalten. Darauf
aufbauend werden aus den gewonnenen Erkenntnissen praktische Implikationen fiir die Im-
mobilienwirtschaft formuliert.

Den Abschluss der Arbeit bildet das Kapitel 5 mit dem Fazit. Hier werden die erarbeiteten
Informationen zusammengefasst und ein Ergebnis zu der aufgeworfenen Frage prisentiert,

ob sich die Entscheidung zum Kauf einer Immobilie im Bauch oder im Kopf verorten ldsst.
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