Tétigkeiten einschranken mussten, wa-
ren gestinder, wenn sie anderen halfen.

Wissenschaftler haben gezeigt, dass
prosoziales Verhalten dem Gebenden
grundsitzlich zugute kommt (siehe auch
Interview mit Adam Grant in Heft
11/2013). Doch fiir Thre Gliicksgefiihle
ist dariiber hinaus bedeutsam, wem Sie

etwas Gutes tun. Wichtig ist, dass der

Empfinger Thnen etwas bedeutet. Wer
Geld fiir ihm nahestehende Personen—
etwa den Partner, gute Freunde oder
nahe Angehorige — ausgibt, fiithlt sich
danach meist zufriedener, als wenn er
Freunde von Freunden oder den Stief-
onkel beschenkt.

Sehrwahrscheinlich erhalten Sie den
grofSten Gliickszuwachs fiir Thren Euro,
wenn Sie damit die Verbindung zu je-
mandem stdrken, den Sie gernhaben.
Allerdingsistesmoglich, ein Gefithl der
Niheauch zu Fremden aufzubauen. Wer
fir wohltatige Zwecke spendet, fiihlt
sich besser, wenn er einen emotionalen
Bezug zum Empfinger herstellen kann,
ihn wenigstens von einem Foto ,,kennt
oder Briefkontakt hat.

Diesen Wohlfiihlfaktor nutzen auch
Firmen. Sie ermutigen Spender, Kunden
oder Mitarbeiter, Geld fiir andere aus-
zugeben. Beispielsweise belohnte eine
amerikanische Mdobelhauskette ihre
Kunden mit Geschenkgutscheinen. Mit
diesen konnten die Kaufer tiber die Web-
siteeiner gemeinniitzigen Organisation
direkt Schulen mit Lehrmaterialien un-
terstiitzen. Dieses Vorgehen stellte nicht
nureine emotionale Nahe zwischen dem
Spender und dem Empfianger her, es
niitzte auch dem Unternehmen. Denn
Menschen, die zum ,Wohltiter wur-
den, kamen infolgedessen hiufiger als
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Das beginnt bereits im Kleinen, bei
eher unscheinbaren Dingen. Wie wire
es beispielsweise mit einem Gutschein
fiir einen Cafébesuch: Er wirft das meis-

Kunden zuriick.

Epilog
Versuchen Sie, moglichst viele dieser
fiinf Prinzipien in Thren Alltag zu inte-
- grieren. Oft lassen sich sogar mehrere
davon mit einem einzigen Kauf abde-
cken. Das Ziel ist, so viel Zufriedenheit
wie moglich aus jedem Fiinfeuroschein
herauszuwringen.
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te Gliick ab, wenn Sie damit jemanden
auf eine Tasse einladen und ihn beglei-
ten. So haben Sie nicht nur etwas fiir
andere getan (Prinzip 5), sondern auch
ein kleines Erlebnis gekauft (Prinzip 1).
Zudem haben Sie Thre Zeit auf eine po-
sitivere Weise gestaltet, eine Alltagsrou-
tinedurchbrochen (Prinzip 3). Siekonn-
ten sogar noch weitere Prinzipien an-
wenden, wenn Sie den Gutschein schon
zuBeginn der Wochebezahlen (Prinzip
4),aber von Montagbis Donnerstag Fil-
terkaffee trinken und sich erst am Frei-
tag einen besonderen Genuss genehmi-
gen, vielleicht einen Frappuccino (Prin-
zip 2).

Geld auszugeben kann durchaus
gliicklich machen. Die Forschungser-
gebnisse, die wir vorgestellt haben, er-
kldren auch, warum grofler Wohlstand
oftnicht das Mafd an Wohlbefinden mit
sich bringt, das man erwarten wiirde.
Beispielsweise vermuten Amerikaner,
ihre Lebenszufriedenheit wiirde sich
verdoppeln, wennihr Gehaltvon 25000
auf 55000 Dollar stiege. Dabei zeigen
die Daten, dass der Gliickszuwachs in
der Realitit sehr viel geringer ist. Ober-
halb eines Grenzwerts von 75000 Dol-
lar ist iiberhaupt kein Gliickszuwachs
mehr zu verzeichnen.

Was ist der Grund fiir dieses Miss-
verhiltnis? Tatsichlich geben Menschen
ihr Geld aus — aber sie geben es eben
nicht so aus, dass es sie wirklich gliick-
lich macht. Es lohnt sich also, vor dem
Geldausgeben ein wenig nachzudenken
und die Fantasie einzuschalten. PH
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