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Vorwort des Herausgebers

Die heutige Vielfalt von Antiquit&tenhandlungen, Auktions-
und Messeveranstaltungen sowie eine anhaltend hohe Medien-
publizitdt spiegeln anschaulich das seit Jahren breite In-
teresse der Konsumenten an Antiquitdten wider. Weder diese
Tatsache noch ein inzwischen beachtenswertes Marktvolumen,
welches Antiquitdten zu einem "aggressiven Konkurrenzpro-
dukt" im Wettbewerb um das verfligbare Verbraucherbudget
werden 1&dB8t, konnte bislang die Aufmerksamkeit der Marke-
tingforschung auf diesen interessanten und durch eine Viel-
zahl von Besonderheiten einzigartigen Teilmarkt lenken.

Mit dem Anspruch einer explorativen Pilot-Studie wird in
der vorliegenden Arbeit auf der Basis eines empirisch er-
hobenen Datensatzes das Kaufverhalten im Markt fir Anti-
quitédten untersucht. Schwerpunkt bildet die Analyse der Mo-
tivationen von Antiquitdtenkdufern sowohl im Hinblick auf
ihre personalen, situativen und warenbezogenen Bestimmungs-
gréBen als auch im Hinblick auf ihre Erkldrungsbeitrdge zu
konativen und kognitiven Verhaltensweisen der Kdufer. Aus
der Sicht der Kduferverhaltensforschung wird damit ein Pro-
blemkreis aufgegriffen, der unter Bericksichtigung des spe-
zifischen Marktumfeldes bislang weder in empirisch-prakti-
scher noch theoretischer Sicht Beachtung gefunden hat.

Ausgehend von einem Verstdndnis der Kdufermotivation als
psychisch-kognitives aber zugleich situativ-warenspezifi-
sches Verhaltenskonstrukt wird ein verhaltenswissenschaft-
liches S-0-R-Modell als theoriegeleiteter Bezugsrahmen ge-
wédhlt. Zum besseren Verstédndnis wird der detaillierten
Analyse der Kdufermotivation eine systematische Bestands-
aufnahme des motivational relevgnten "Variablenumfeldes"
vorangestellt, welche neben einem interessanten Defini-
tionsversuch des Antiquitdtenbegriffes aus der Sicht von
Antiquitédtenkd@ufern eine strukturierende Marktiibersicht
gibt.
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Neben der umfassenden Analyse einzelner Motivationsinhalte
und der empirischen Priifung ihrer Beziehungen zu Motiva-
tionsdeterminanten und motivationsgeleitetem Verhalten ver-
dient das anschlieBend vorgestellte Motivationstypen-Kon-
zept nicht zuletzt auch unter statistisch-methodischen Ge-
sichtspunkten besondere Beachtung. Die Vorteile dieses Kon-
zeptes liegen nicht nur in einer erh&hten Transparenz und
Uberschaubarkeit, sondern zugleich auch in einer grdBeren
Realitdtsndhe der implizierten motivationalen Erkl&rungs-
ansdtze des Kduferverhaltens. Dies wird insbesondere da-
durch deutlich, daB Antiquitdtenkdufer nur im Ausnahmefall
monothematisch motiviert sind und die gefundenen neun Moti-
vationstypen als Reprdsentanten weitgehend homogener, aber
zugleich multithematischer Motivationsstrukturen zu inter-
pretieren sind. Im Zusammenhang mit der vom Autor vorgenom-
menen sozio-demographischen Typenbeschreibung ist in der
Typenkonzeption ein praxisnaher Ansatz einer motivations-
orientierten Marktsegmentierung der Antiquitdtenkdufer als
Grundlage eines Antiquit&dtenmarketing zu sehen.

Insgesamt gesehen leistet der Verfasser einen beachtenswer-
ten Beitrag zur wissenschaftlichen Analyse des Kduferver-
haltens auf einem bislang wenig bearbeiteten Gebiet. Die
sorgfdltig interpretierten empirischen Ergebnisse liefern
vielfédltige Ansatzpunkte filir ein Antiquitdtenmarketing. Es
ist deshalb zu wiinschen, daB die innovative Arbeit iiber

den engeren Kreis der Fachwissenschaften hinaus auch in

der Praxis Interesse findet.

Miinster, im Januar 1983 Prof. Dr. H. Meffert
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Vorwort

Ein stetig wachsender Kreis privater Antiquitdtenkdufer hat
in der Vergangenheit die Marktperspektive des Antiquitédten-
handels vorwiegend auf das Problem der Warenakquisition ver-
engt. Erste Anzeichen einer fortschreitenden Marktsdttigung
mit der Folge eines zunehmenden Wettbewerbsdrucks sowie eine
gerade in jlingerer Zeit splirbare Konjunktur- und insbesonde-
re Rezessionsempfindlichkeit des Marktes fordern ein Umden-
ken in Richtung einer absatzpolitisch fundierten Kundenakqui-
sition. Unabdingbare Voraussetzung eines in diesem Sinne er-
folgversprechenden "Antiquitdtenmarketing" ist ein gesicher-
tes Grundlagenwissen iiber das Kaufverhalten im Antiquit&dten-
markt.

ziel der vorliegenden Arbeit ist es, im Rahmen einer explora-
tiven Pilot-Studie theoriegeleitete Aussagen iliber das Verhal-
ten von Antiquitdtenkdufern durch eine empirische Untersu-
chung abzusichern und damit Entscheidungshilfen fiir ein kun-
dengerechtes Antiquitdtenmarketing bereitzustellen. Ausge-
hend von dem Grundgedanken, daB Antiquit&ten als heterogene
Individualgiiter mit Unikatcharakter die unterschiedlichsten
sozialen, psychischen, &dsthetischen und funktionalen Nutzen
reprédsentieren kdnnen, wird der Kdufermotivation eine zen-
trale Bedeutung zur Verhaltensexplikation beigemessen. Die
Inhalte einzelner Kaufmotive und die Identifizierung iber-
greifender Motivkonfigurationen (Motivations-Typen) stehen
dabei zusammen mit ihren situativen, personalen und waren-
spezifischen Bestimmungsfaktoren sowie ihren mdéglichen Ver-
haltenswirkungen im Mittelpunkt des Forschungsinteresses.

Die Entstehung dieser in erster Linie empirisch angelegten
Arbeit war auf eine tatkrdftige Unterstiitzung verschiede-
ner Personen angewiesen. Hervorzuheben ist an dieser Stelle
die umfassende Forderung durch meinen akademischen Lehrer,
Herrn Professor Dr. Heribert Meffert. Ihm verdanke ich nicht
nur die Anregung der Themenstellung, sondern ebenso eine

Vielzahl richtungsweisender Impulse bei der Themenbearbei-
tung.
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Im Zusammenhang mit der notwendigen Datenerhebung danke ich
den Tridgern und Organisatoren der Miinchener Kunst- und Anti-~
quitédten-Messe, der Internationalen Antiquité&dtenausstellung
in Essen und des Antiquit&dtenmarktes in Miinster fiir die Er-
laubnis, eine schriftliche Befragung durchfiihren zu ko&nnen.
Bei der z. T. langwierigen und programmtechnisch komplexen
EDV-Datenaufbereitung erwies sich Herr V. Lickemeier als
kompetente Hilfe.

Nicht zuletzt bedanke ich mich herzlich bei allen Kollegin-
nen und Kollegen des Instituts filir Marketing der Universi-
tdt Minster flir ihre freundliche Unterstiitzung und sté&ndige
Diskussionsbereitschaft. In der konzeptionellen Anfangspha-
se gilt dies insbesondere fiir Herrn Dr. M. Bruhn, Herrn Dr.
W. Kook und Herrn Dr. G. Kimmeskamp. Zu ganz besonderem Dank
bin ich meinem Freund und Kollegen, Herrn Dr. J. Althans,
verpflichtet, dessen fachlicher Rat und umfassende Hilfe

die Entstehung dieser Arbeit begleiteten.

AbschlieBend danke ich Frau M. Birger und Frau E. Thomas
fir die problemlose Abwicklung der zumal fiir die zahlrei-
chen Tabellen und Abbildungen umfangreichen Schreibarbei-

ten.

Bielefeld, im Januar 1983 Jan Honsel
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A. Die Motivation von Antiquitdtenkdufern als Problem

der Kduferverhaltensforschung

1. Motivationsanalyse als Grundlage des Antiquitdten-

Marketing

Der Begriff "Antiquitdt" besitzt sowohl bei Laien und
Kdufern als auch bei Fachleuten ein weites und uneinheit-
liches Interpretationsspektrum. Gemeinsamkeiten in der
Begriffsauffassung finden sich nur auf hohem Abstraktions-
niveau, so daB Antiquitdten zundchst allgemein als Sam-
melbegriff filir Gegenstdnde des Kunsthandwerks vergangener

und in sich abgeschlossener Stil-, Zeit- und Geschichts-

epochen stehen1.

Antiquitdten werden iblicherweise nach Gesichtspunkten
des eingesetzten Materials oder ihrer urspriinglichen Ge-
brauchsfunktion in nicht immer iiberschneidungsfreie Sach-
und Sammelgebiete eingeteilt und als "antike (s)" Mobel,

Uhren, Teppiche, Silber, Glas, Porzellan etc. auf einem
weitgehend eigenstdndigen, durch vielfdltige Besonderheiten

1 Kunstwissenschaftlich gesehen ist das "Kunsthandwerk"
seinerseits Teil der sog. "angewandten Kunst", die neben
der bildenden Kunst, Musik, Poesie, Epik und Biihnenkunst
eine Grunddisziplin kiinstlerischer Ausdrucks- und Mit-
teilungsformen darstellt.

Zum Marketing von Organisationen, die in den genannten
Kunstgattungen iliberwiegend kulturelle und gesellschafts-
bezogene Aufgaben iibernehmen (Museen, Theater, Ballet,
Konzert etc.) vgl. Mokwa, M.P., Dawson, W.M., Prieve,
E.A., Marketing the Arts, in: Permut, S.E. (Hrsg.),
Series in Public and Nonprofit Sector Marketing, No. 1,
New York 1980; Andreasen, A.R., Beek, R.W., Predictors
of Attendance at the Performing Arts, in: JoCR, Vol. 7
(September 1980), S. 112-120; Nielsen, R.P., McQueen,
Ch., Performing Arts Consumer Behavior: An Exploratory
Study, in: AMA Combined Proceedings 1974, Chicago

1975, S. 392 ff..
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gekennzeichneten Antiquitdtenmarkt gehandelt1.

An Antiquitdten werden in Abgrenzung zu "zeitgendssischem
Kupsthandwerk" sowohl altersmdBige als auch qualitative
Mindestanforderungen gestellt, wodurch sich das Marktan-
gebot insgesamt (Marktpotential) im Zeitablauf nur langsam

und sachlich begrenzt erweitertz. Der aktuelle Marktkreis-
lauf filir Antiquitdten als Handelswaren erhdlt und regene-
riert sich dagegen durch wechselseitige An- und Verkaufs-

beziehungen zwischen den unterschiedlichsten Marktpartnern.

Private Kdufer, kommerzieller Handel (Fachhandel, Auktion

etc.) und Sffentlich-rechtliche Institutionen (Museen, Ver-

waltungen etc.) stehen sowohl als Anbieter als auch als
Nachfrager in einem intensiven Wettbewerb um das verfiligbare
Antiquitdtenangebot, welches u.a. durch "Heterogenitat",
"Individualitdt" und"Seltenheit” jedes Einzelstiicks
charakterisiert ist.

1 Der Antiquit&tenmarkt ist in der Handelspraxis sehr eng
mit dem Markt fiir bildende Kunst verkniipft. Der Kunst-
und Antiquitdtenhandel trifft dabei eine exakte sachliche
Unterscheidung in Bezug auf das Warenangebot, die auch
zu einem begrifflichen Nebeneinander von "Kunst" und "An-
tiquitdten" fihrt.

Unter "Kunst" werden aus handelsbezogener Sicht (aufgrund
einer sprachlichen Gleichsetzung) traditionsgemdf aus-
schlieBlich Objekte der "bildenden Kunst" wie z.B. Ge-
médlde, Aquarelle, Zeichnungen, serielle Graphiken sowie
Plastiken verstanden.

Fiir Antiquitdten variiert Inhalt und Umfang vom Handel
angebotener Sachgebiete in Abhdngigkeit von Art und Zahl
der berilicksichtigten Abgrenzungskriterien (z.B. Alter,
geographische Herkunft etc.). Als Beispiel filihren die
Auktionshduser "Christie's" und "Sotheby's" fiir liber

70 unterschiedliche Sach- bzw. Sammelgebiete eigenstdndige
Auktionen durch.

2 Ein Beispiel ist die in den letzten Jahren zunehmende Ak-
zeptanz und Bedeutung von kunsthandwerklichen Arbeiten des
"Jugendstils". Vgl. z.B. Herchenr&der, Chr., Nach kalter
Polarluft eine gewisse Belebung - Freundlichere Tend<¢n-
zen auf dem Kunstmarkt zum Jahresende, in: Kunst und An-
tiquitdten, Heft 6 (November/Dezember) 1981, S. 6 f..
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Eine bedarfsgerechte Warenakquisition (Sortimentsbildung)
bereitet dem Antiquitdtenhandel aufgrund einer zumeist aus-
geprdgten privaten Besitzbindung einerseits und der weiten
geographischen Besitzstreuung andererseits traditionell
besondere Probleme1. Vermutlich liegt speziell hierin und
weniger in der oft geflihlsmdBig empfundenen Unvereinbarkeit
von Antiquitdten (als Kunst) und ihrer bewuBSten Kommer-
zialisierung2 die bis heute untergeordnete Bedeutung eines
verkaufs- und marketingorientierten Denkens im Antiquité&dten-

handel begriindet.

Grundgedanke eines Antiquitdten-Marketing im Sinne einer

Management-Konzeption des professionellen Antiquitdten-
handels ist, die Winsche, Strebungen und Bediirfnisse
aktueller und potentieller Kunden (Marktpartner) zum Aus-
gangspunkt einer gezielten Gestaltung angestrebter Austausch-
prozesse zu machen. Die damit verbundene Gestaltungsauf-

1 Die Dominanz des "gewuBt wo" des Wareneinkaufs erinnert
zusammen mit dem fiir den Antiquitdtenmarkt in den letzten
Jahrzehnten typischen Nachfrageiliberhang an "produktions-
orientierte" Entwicklungsphasen von Konsumglitermdrkten.
Zu den Entwicklungsphasen des Absatzbereiches in Kon-
sumglitermdrkten vgl. Meffert, H., Marketing. Einfihrung
in die Absatzpolitik, 5. Aufl., Wiesbaden 1980, S. 33 f.;
Kotler, Ph., Marketing-Management. Analyse, Planung und
Kontrolle, Stuttgart 1974, S. 15 f..

2 Zur kritischen Diskussion des Verhdltnisses von "Kunst
und Kommerz" vgl. u.a. Bongard, W., Kunst & Kommerz,
Zwischen Passion und Spekulation, Oldenburg-Hamburg
1967; Reitlinger, G., The Economics of Taste, Bd. I-III,
London, New York 1961-1970; v.Rath, K., Simmat, E.W.,
Schultze, B., Schreib, W., Thwaites, A.I., Ein provo-
katorischer Dialog, in: Neven DuMont, A. (Hrsg.), Der
Kunstmarkt, dumont magnum Heft 50 (Oktober 1968),

S. 72-76; Schloz, G., Kunst und Kommerz - Frivoles Ver-
hdltnis, in: Wirtschaftswoche Heft 1o (vom 7. Midrz 1980),
S. 50-51; Dawson, M.W., The Arts and Marketing, in:
Mokwa,P. et al., Marketing The Arts, a.a.0., S. 7 ff..
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gabe eines Antiquitdten-Marketing umfaBft Planung, Koor-
dination und Kontrolle aller Aktivitdten des Antiquitdten-
handels, die mit Ankauf, Verkauf, Tausch sowie Vermittlung
von Antiquitdten und den sie begleitenden Kommunikations-

. 1
prozessen in Zusammenhang stehen

Die Tatsache, daB eine umfassende markt- und insbesondere
kundenorientierte Ausrichtung des Antiquitdtenhandels

nur gering ausgeprdgt ist, erstaunt um so mehr, da sich
die situativen Rahmenbedingungen des Antiquit&dtenmarktes

entscheidend gedndert habenz:

(1) In Verbindung mit langfristig gestiegenem Real-
einkommen sind Antiquitdten ins BewuBtsein einer
breiten privaten Kduferschicht geriickt, wodurch
sie ihre Bedeutung als ausschliefliche "Experten-
ware" z.B. flir Museen, Sammler und Kunstkenner
verloren und sich zu einer Handelsware mit "Kon-
sumcharakter" entwickelt haben.

(2) Der Verkauf von Antiquitdten ist durch einen zu-
nehmenden Wettbewerbsdruck gekennzeichnet, wie er
sich in einer zum Teil explosionsartigen Zunahme
von Messen, Mdrkten, Verkaufsausstellungen,
Auktionen und Neuerdffnungen von Handelsgeschédften
widerspiegelt.

1 Z2u Begriff und grundsdtzlichen Merkmalen des Marketing
vgl. Meffert, H., Beitr. Marketing, in: Management-Enzyklo-
padie, Bd. 4, Minchen 1971, S. 383 ff.; Meffert, H.,
Marketing, a.a.0., S. 34 f.; Kotler, Ph., Marketing-Mana-
gement, a.a.O., S. 11 ff.; Hill, W., Marketing, Bd. 1,
3. Aufl., Bern 1973, S. 33 ff.; Ahlert, D., Grundziige
des Marketing, Diisseldorf 1980, S. 2 f..

2 Vgl. beispielhaft Miiller-Mehlis, R., Stdrkung der mitt-
leren und unteren Ebene. Auktionen 1980 im Riickblick,
in: Weltkunst (WK), 51. Jg. (1981), Heft 3, S. 203 ff.;
derselbe, Nachbericht zur 25. Deutschen Kunst- und Anti-
quitdten-Messe in Miinchen, in: WK, 50. Jg. (1980),
Heft 23, S. 3541 ff.; Herchenrdder, Chr., Der Kunstmarkt
1981 - besser als sein Ruf, in: WK, 51. Jg. (1981), Heft
20, S. 2964 f.; derselbe, Die Kunstmdrkte, Diisseldorf-
Wien 1978, S. 15 ff.; Paschke, M., Zur Marktsituation
des Kunst- und Antiquitdtenhandels im Friihjahr 1981,
in: WK, 51. Jg. (1981), Heft 10, S. 1531. 0.V., Zwischen
Expansion und Rezession, in: FAZ Nr. 197 vom 27.8.1981,
S. 23. 0.V. Amerikas Auktionshduser missen den Glirtel enger
schnallen - Die Flucht in die Sachwerte ebbt ab, in: FAZ,
Nr. 56 vom 8.3.1982, S. 23.
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(3) Die zunehmende Kommerzialisierung einerseits
und Konsumorientierung andererseits hat den Anti-
quitdtenmarkt gegeniiber gesamtwirtschaftlichen
Entwicklungen (Inflation, Kapitalzins etc.)
kurzfristig reagibler gemacht, wodurch "Rezes-
sionsphasen" auch filir Antiquitdten typisch gewor-
den sind.

(4) Der langfristige und kontinuierliche Preisauf-
schwung fiihrt flir fast alle Marktbereiche, ins-
besondere aber die gehobenen Qualitdtsgenres, zu
einer "kilinstlichen Marktverengung", die zusammen
mit erkennbaren Marktsdttigungstendenzen ein
inzwischen lberwiegend selektives Kiauferverhalten
in bezug auf Preis und Qualitdt gefdrdert hat.

Angesichts der aufgezeigten Markttendenzen ist eine Neu-
orientierung der Aktivitdten des Antiquitdtenhandels von
der Warenakquisition zu einer absatzpolitisch fundierten

Kundenakquisition notwendig geworden.

Flir die Anbieter von Antiquitdten gewinnt damit die syste-
matische Sammlung von Informationen iiber Ziele, Bediirfnis-
se und Verhaltensweisen ihrer aktuellen und potentiellen
Kunden als Grundlage einer zielgerichteten Marktansprache
besondere Bedeutung.

"Therefore, from the point of view of marketing, all mar-
keting activities must begin and end with some statement
or understanding, either implicit or explicit, of consumer

behavior"1.

Aufgrund der einzigartigen Warencharakteristika (Produkt-
merkmale) kann der Kdufer mit dem Erwerb von Antiquitdten
die unterschiedlichsten instrumentellen und imagindren
Nutzenerwartungen verbinden. Die Exploration und Deskription
individueller "Bedirfnisse" von Antiquitdtenkdufern, zu

1 Markin, R.J. (jr.), Consumer Behavior. A Cognitive Orien-
tation, New York 1974, S. 5.
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denen beispielsweise das Streben nach "individueller
Selbstverwirklichung", "sozialer Selbstdarstellung", "Ver-
mdgenssicherung", "Dekoration der Wohnung" oder auch die
"Freude am Einkaufserlebnis" zdhlen, ist daher zentraler

Ausgangspunkt des Verstdndnisses ihres Verhaltens.

Der zundchst definitorisch nicht ndher bestimmte "BedUrf-
nis-Begriff" erfdhrt in verhaltenswissenschaftlich und
insbesondere psychologisch orientierten Erkldrungsansdtzen
des Ka‘uferverhaltens‘l eine inhaltliche Konkretisierung im

Motiv~- bzw. Motivationsbegriffz.

2. Motivation als psychische Determinante des Verhaltens

von Antiquitdtenkdufern

Obwohl von motivationalen Erkldrungsansdtzen entscheidende
Beitrdge zum Verstdndnis des psychologischen Hintergrunds
allgemeiner und situationsspezifischer Verhaltensweisen

1 Eine Ubersicht iiber Erkldrungsansdtze, geordnet nach
ihrer disziplindren Herkunft, gibt u.a. Meffert. Vvgl.

Meffert, H., Modelle des Kduferverhaltens und ihr Aussage-

wert fir das Marketing, in: ZfgSt, Nr. 127 (1971), S. 329
Ubersichten theoretischer Ansdtze zur modellmidBigen
Erfassung komplexer Kaufentscheidungsprozesse geben u.a.
auch Schulz, Markin und Schnabel., vgl. Schulz, R., Kauf-
entscheidungsprozesse des Konsumenten, Schriftenreihe Un-

ternehmens fiihrung und Marketing, Hrsg. Meffert, H., Bd. 2,

Wiesbaden 1972, S. 41 ff.; Schnabel, H., Verhaltenswis-
senschaftliche Konsumtheorie, Stuttgart etc. 1979,

S. 17 ff.. Uberblicke iliber psychologische Ansdtze finden
sich bei Schewe, C.D., Selected Social Psychological

Models for Analyzing Buyers, in: JoM, Vol. 37 (July 1973),

S. 31-39; Hansen, F., Psycholcgical Theories of Consumer
Choice, in: JoCR, Vol. 3 (December 1976), S. 117-142.

2 Vgl. Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, 2. Aufl.,
Miinchen 1980, S. 146; Wiswede, G., Motivforschung. Eine

Analyse ihrer Erkenntnisgrenzen, Schriftenreihe Marktwirt-

schaft und Verbrauch, GfK (Hrsg.), Bd. 18, Nirnberg 1962,
S. 15 ff.; Rittinger, B., v. Rosenstiel, L., Molt, W.,
Motivation wirtschaftlichen Verhaltens, Stuttgart usw.
1974, S. 17 ff..
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erwartet werden kdnnen, haben sie in den letzten Jahren
wenig Eingang in die K&duferverhaltensforschung gefunden1.

Im gegenwdrtigen Forschungs-Stadium besteht zudem weder
ein einheitliches Begriffsverstdndnis des Motiv- bzw. Moti-
vationskonstrukts2 noch ein allgemein akzeptierter motiva-
tionstheoretischer Erkldrungsansatz mit Ubergreifender
Giiltigkeit>.

1 Vgl. Raaij, W.F. van, Wandwossen, K., Motivation - Need
Theories and Consumer Behavior, in: Faculty Working
Paper No. 432, Hrsg. College of Commerce and Business Ad-
ministration, University of Illinois, Urbana-Champaign
1977, S. 1; Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.O.,
S. 10; Fennell, G., Motivation Research Revisited, in:
JoAR, Vol. 15, No. 2 (June 1975), S. 23-27.

2 "Motivation is one of the most difficult topics in the
literature of psychology. There appears to be a little
commonality in terms and definitions, and the reader
faces real difficulties in arriving at a meaningful con-
ceptual perspective". Kollat, D.T., Blackwell, R.D.,
Engel, F.E., in: dieselben (Hrsg.), Research in Consumer
Behavior, New York, Chicago etc. 1970, S. 23.
Inhaltliche Unterschiede der Begriffsauffassungen ein-
zelner motivationstheoretischer Schulen spiegeln sich re-
prdsentativ in einer Sammlung von Originalaufsdtzen u.a.
von Levine, Freud, McClelland, Atkinson, Hebb, Hull,
Toleman, die von Tlomae zusammengestellt wurde, wider.
Vgl. Thomae, H. (Hrsg.), Die Motivation menschlichen Han-
delns, KOln-Berlin 1965.

3 Vgl. Markin,R.J. (jr.), Consumer Behavior, a.a.O., S. 167 f.
und S. 171 ff.; Schnabel, H., Verhaltenswissenschaftliche
Konsumtheorie, a.a.0., S. 39 ff.; Wiswede, G., Motivation
und Verbraucherverhalten, a.a.0., S. 78 ff..

Als kritische Aufsdtze, insbesondere gegeniiber einem
Transfer von Aussagen motivationaler Erkldrungsansdtze
der klinischen Psychologie und der Psychoanalyse auf
Problemstellungen der Kduferverhaltensforschung sind zu
nennen: z.B. Polnitz, A., Motivation Research from a
Research Viewpoint, in: POQ, Vol. 20 (Winter 1956/57),
S. 663 ff.; Rothwell, N.D., Motivation Research Revised,
in: IoM, Vol. 19 (1955), S. 150 ff.; Sheth, J.N., Role
of Motivation Research in Consumer Psychology, in:
Faculty Working Paper No. 153, Hrsg. College of Commerce
and Business Administration, University of Illinois, Ur-
bana-Champaign 1974, o.S..
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Eine theoriegeleitete empirische Analyse der Motivation
von Antiquitdtenkdufern hat demnach bei einer Standortbe-
stimmung des Motivationsbegriffes und seines Aussagege-
halts filir die Verhaltenserkldrung in diesem spezifischen
Markt anzusetzen.

2.1 Motivation als hypothetische Erkldrungsvariable des

Kduferverhaltens

Motive und Motivationen lassen sich als psychische Vorgén-
ge des Antiquitdtenkdufers kennzeichnen, die seinem allge-
meinen wie auch seinem speziell auf Antiquitdten bezogenen
Verhalten sowohl energetischen Antrieb als auch Zielgerich-

tetheit verleihen1'2.

"An organism is said to be motivated only when it is charac-
terized both by a state of energy mobilization and by the
direction of behavior toward some goal that is selected

in preference to all other possible goals. Motive, then, is
a concept that joins together a state of energy mobilization
and a goal"3.

1 Vgl. beispielhaft Markin, R.J. (jr.), Consumer Behavior,
a.a.0., S. 166 £f. und S. 174 f.; Schnabel, H., Verhaltens-
wissenschaftliche Konsumtheorie, a.a.O0., S. 31; Kroeber-
Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.O., S. 146 ff..

2 Oft wird eine begriffliche Differenzierung von "Motiv"
und "Motivation" vorgenommen: Motive beschreiben dabei
latente Persdnlichkeitsdispositionen des Verhaltens, die
erst durch situationsspezifische Reize zur aktuellen Mo-
tivation werden. Vgl. z.B. Heckhausen, H., Motiv und Mo-
tivation, in: Herrmann, T., Hofstdtter, P.R., Huber, H.P.,
Weinert, F.E. (Hrsg.), Handbuch psychologischer Grund-
begriffe, Minchen 1972, S. 298 f.. Kroeber-Riel, dessen
Auffassung in dieser Untersuchung gefolgt werden soll, geht
sinnvoll davon aus, daB latente Motive bei der Analyse
aktueller motivationaler Prozesse implizit miterfaBt wer-
den. Der Motiv- und Motivationsbegriff wird daher im weite-
ren synonym verwandt. Vgl. Kroeber-Riel, W., Konsumenten-
verhalten, a.a.0., S. 64 und S. 147.

3 Newcomb, T.M., Turner, R.H., Converse, Ph.E., The Nature of Mo-
tivation, Beitr. in: Research in Consumer Behavior, Hrsg.
Kollat, D.T.,Blackwell,R.D.,Engel,J.F., New York,Chicago
etc. 1970, S. 25.
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Die Frage nach dem inhaltlich-interpretatorischen Schwer-
punkt von Motivationen als mehr oder ausschlieBlich aktivie-
rend-energetische Prozesse oder als mehr oder ausschlieB-

lich zielorientierend-lenkende Prozesse ist dabei wesentlich

vom motivationstheoretischen Standpunkt abhéngig1’2.

Als verhaltensrelevante Motivationen von Antiquit&dtenkdu-
fern werden im Rahmen der vorliegenden Untersuchung ten-
denziell die situationsspezifisch aktualisierten und durch

kognitive Prozesse begleiteten Beweggriinde des Verhaltens

als Motivationen interpretiert , wodurch die zielorientierend-
lenkende Motivationskomponente in den Mittelpunkt der Be-

trachtung rﬁckt3.

Die Untersuchung'von Motivation und motivationsgeleitetem
Verhalten griindet sich daher nicht auf eine isolierte Be-
trachtung und Operationalisierung einzelner Motive im Sin-

ne angeborener oder erlernter Persdnlichkeitsdispositionen,

sondern faBt im Gegenteil Verhalten als das Resultat eines
Wechselspiels zwischen der wahrgenommenen motivationalen Si-
tuation und dem (motivierten) Kdufer auf.

1 Vgl. Wiswede, G., Motivation und Verbraucherverhalten,
a.a.0., S. 66; Madsen, K.B., Theories of Motivation. A
comparative study of modern theories of motivation, 4.
Aufl., Kent (Ohio)-Munksgaard 1968, S. 45 ff..

2 Von einer Exploration elementarer, situationsungebundener
und allen Menschen dhnlicher Grundmotive (Triebe, Instink=-
te etc.) des Verhaltens, werden nur geringe Erkldrungs-
beitrdge filir das Verhalten von Antiquitdtenkdufern er-
wartet. Zum Hintergrund der psychoanalytischen Motivfor-
schung vgl. Thomae, H., Feger, H., Hauptstrémungen der neu-
eren Psychologie, in der Reihe: Graumann, C.F. (Hrsg.),
Einfihrung in die Psychologie, Bd. 7, 2. Aufl., Frankfurt
1972, S. 122-136. 2Zu einem kurzen Uberblick persdnlich-
keitstheoretischer Ansitze vgl. u.a. Krohne, H.W., Per-
s6nlichkeitstheorie, in: Herrmann, T. et al., Handbuch
psychologischer Grundbegriffe, a.a.0., S. 352 ff.;
Fennell, G., a.a.O., S. 25.

3 vgl. Markin, J.R. (jr.), Consumer Behavior, a.a.O.,
S. 174 f. und S. 188 ff.; Hoepfner, F.G., Verbraucherver-
halten, Stuttgart usw. 1976, S. 58 ff..
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Ein derartiger motivationaler Erkldrungsansatz hat die Grund-
struktur eines Verhaltensmodells, welches einem Stimulus-
Organismus-Reaktions-~Paradigma folgt1, in dem die Motivation
als "hypothetisches Konstrukt" zwischen motivationalen Be-

stimmungsfaktoren und motivationsgeleitetem Verhalten inter-
veniert (vgl. Abbildung 1)2.

MOTIVATIONALE "HYPOTHETISCHES MOTIVATIONS-
BESTIMMUNGS- MOTIVATIONS- GELEITETES
FAKTOREN KONSTRUKT" VERHALTEN
(s) (0) (R)
AKTIVIERENDE UND
ANREIZE $ ZD 29 ZIEL- KOGNITIVE /
ORIENTIERENDE KONATIVE
| —= PI| mm
MERKMALE
PERSONALE $ $ $ I?ER
DISPOSITIONEN ANTIQUITATENKAUFER

Abb. 1: Die Stellung der Motivation im Rahmen eines S-0O-R-
Paradigma zur Verhaltensexplikation von Antiquitd-
tenkdufern

1 Vgl. Howard, I.A., Sheth, I.N., The Theory of Buyer Be-
havior, New York usw. 1969, S. 53 ff.; Schulz, R., Kaufent-
scheidungsprozesse ..., a.a.0., S. 35 f.; Jones, E.E.,
Gerard, H.B., Foundations of Social Psychology, New York
usw. 1967, S. 57 f£.; Freter, H., Mehrdimensionale Einstel-
lungsmodelle im Marketing. Interpretation, Vergleich und
Aussagewert. Arbeitspapier Nr. 12 des Instituts fiir Mar-
keting der Universitdt Miinster, Meffert, H. (Hrsg.),
Minster 1976, S. 48; Andritzky, K., Die Operationalisier-
barkeit von Theorien zum Konsumentenverhalten, Berlin 1976,
S. 9 f..

2 Vgl., u.a. Meffert, H., Modelle des Kduferverhaltens und
ihr Aussagewert filir das Marketing, in: 2fgSt, Nr. 127
(1971), S. 333 ff.; Thomae, H., Feger, H., HauptstrSmun-
gen, a.a.0., S. 49 und S. 149 ff.; Madson, K.B., Motiva-
tion, a.a.0., S. 42 und S. 8o ff.; Rothwell, N.D., Mo-
tivation, a.a.0., S. 150 ff. und die dort angegebene Lite-
ratur.
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Entwicklung und Bedeutung des "Motivations-Konstrukts"

zur Verhaltensexplikation von Antiquitédtenk&ufern begriin-
det sich in den beobachtbaren inter- und intrapersonalen
Verhaltensvariationen bei Antiquitétenkéufern1. Die Auswahl
von "Motivation" als Erkldrungsvariable des individuellen
Kaufverhaltens basiert auf der zusdtzlichen Hypothese, das
Verhaltensvariationen besonders hoch mit einzelnen Motiva-
tionsinhalten bzw. gesamtheitlichen Motivationskonfiguratio-
nen und den jeweiligen Motivationsintensitdten (-ausprdgun-
gen) korrelieren.

Die Korrelationsbeziehung zwischen Motivation und Verhalten,
d.h. ihr Erkldrungsbeitrag, ist nicht auf einen speziellen
Verhaltensaspekt beschrdnkt. Zum motivationsgeleiteten Ver-

halten von Antiquitdtenkdufern zdhlen daher hypothetisch
eine Reihe sowohl kognitiver/affektiver Merkmalsklassen

des Verhaltens, wie: Interesse, Anforderungen, Risikoempfin-
den und Involvement als auch beobachtbare konative Verhal-

tensmerkmale, wie: Informationsverhalten, Einkaufsstdtten-
wahl und Merkmale des Kaufentscheidungsprozesses.

Werden Verhaltensunterschiede und -dnderungen modellhaft als

ausschlieBliches Resultat individueller Motivationsinhalte

1 "Motivation" ist nicht die einzige anzutreffende und dis-
kutierte "gedankliche Konstruktion" zur Verhaltenserkl&drung.
Besondere Aufmerksamkeit wurde im Rahmen der Verhaltens-
forschung in den letzten Jahren den "Einstellungen" ge-
schenkt. Von "Einstellungen" wird dabei aufgrund ihrer
"Verhaltensndhe" eine hohe prognistische Relevanz fiir
spezifische Verhaltensweisen (i.e.S. Kauf vs. Nicht-Kauf)
erwartet. "Nun ist der Prognosewert und Erkldrungswert eines
Konstrukts nicht identisch mit seiner operationalen Grif-
figkeit. So fihren Einstellungsvariablen oftmals zu nichts-
sagenden oder beinahe tautologischen Aussagen ... Einstel-
lungen sollten also "hinterfragt" werden, d.h. motivational
begriindet werden, um echte Erklidrungen fiir faktisches Ver-
halten zu bieten". Wiswede, G., Motivation und Verbraucher-
verhalten, a.a.0., S. 12 und S. 13. Daneben werden auch
"Emotionen", "Involvement", "Wahrnehmung" u.a. Konstrukte
auf ihre Verhaltensrelevanz untersucht.
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und Motivationsausprdgungen angesehenI, wird erwartet, daB
die H6he motivationaler Erkldrungsbeitrdge aufgrund der
unterschiedlichen "relativen Motivationsndhe" einzelner

Verhaltensaspekte verschieden stark ausgepradgt sindz.

Zudem variiert auch die "Art" der motivationalen Erkli-
rungsbeitrdge in Abhdngigkeit von den Inhaltsdimensionen
einzelner Verhaltensaspekte. Als Beispiel sind beim In-
formationsverhalten von Antiquitdtenkdufern sowohl Ein-
flisse der Motivation auf die Wahl von Informationsquellen
als auch der Intensitdt ihrer Nutzung oder den jeweils in-

teressierenden Themen zu erwarten3.

Die Annahme, individuelle Verhaltensunterschiede auf den
motivational-psychologischen Hintergrund einzelner Antiqui-
tdtenkdufer zurilickfliihren zu kdnnen, impliziert zugleich
die Frage nach den empirisch erfaBbaren Bestimmungsfaktoren
einzelner Motivationsarten (Inhaltsklassen), ihren Er-
scheinungsstrukturen (Konfigurationen) wie auch ihrer iso-
lierten und kombinierten Ausprdgungen (Intensitdten / Do-
minanzen).

1 Dies entspricht einer "ceteris-paribus-Bedingung"” des
motivationalen Erkldrungsansatzes.

2 Die generelle und auch theoretische Bedeutung des hypo-
thetischen Motivationskonstrukts wird um so grdfer zu
beurteilen sein, um so thematisch verschiedenartiger und
enger die erwarteten Korrelationszusammenhdnge empirisch
nachvollzogen werden k&nnen. In Bezug auf die zeitliche
Stabilitdt des Konstrukts wird unterstellt, daB Motiva-
tionen relativ zeitiiberdauernd Handlungstendenzen aus-
l6sen bzw. steuern und sich tendenziell nur langfristig
durch Lern- und Erfahrungsprozesse ver&dndern.

3 Vgl. Burnkrant, R.E., A Motivational Model of Information
Processing Intensity, in: JoCR, Vol. 3 (June 1976),
S. 21-30. Rittinger, B., v. Rosenstiel, L., Molt, W.,
a.a.0., S. 159 ff.; Wiswede, G., Motivation zur Informa-
tion - Determinanten konsumrelevanter Informationssuche,
in: Jahrbuch der Absatz- und Verbrauchsforschung 1975,
S. 221 ff..
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2.2 Bestimmungsfaktoren der Motivation

Das in der vorliegenden Untersuchung vertretene kognitive
Begriffsverstdndnis von Motivation beinhaltet, daB mo-
tivational bedingte Zielorientierungen des ausgefiihrten
Verhaltens bzw. der Verhaltenstendenzen von Antiquitdten-
kdufern auf eher mentalen Steuerungs-, Vermittlungs- und
Wahrnehmungsprozessen beruhen.

Die individuelle Aktualisierung antiquitdtenspezifischer Mo-
tivationsinhalte als Ausgangspunkt des Motivationsprozesses
werden durch motivationale Anreize oder personale Disposi-

tionen initiiert1.

Anreizfunktionen beim Kauf von Antiquit&dten besitzen da-
bei zwei wichtige Gruppen von Bestimmungsfaktoren in ihren
individuellen Ausprdgungen: die warenbezogenen und die si-
tuationalen?Motivationsdeterminanten. Die warenbezogenen
Determinanten umfassen alle Eigenschaften und Merkmale von
Antiquitdten als Kaufgegenstdnde. Zu den situationalen
EinfluBgréBen zihlen dagegen alle motivationsrelevanten
Merkmale und Entwicklungstendenzen des Antiquitdtenmark-
tes und der spezifischen (engeren) Kaufsituation. Gemeinsam
setzen und begrenzen beide Determinantengruppen die &duBeren
Rahmenbedingungen des motivationalen Geschehens.

Die kognitiv orientierte Interpretation des Motivations-
prozesses legt nahe, die Wirkung motivationaler Reize nicht

1 Vgl. Hansen, F., Psychological Theories ..., a.a.O.,
S. 120 ff.; Rittinger, V., v. Rosenstiel, L., Molt, W.,
a.a.0., S. 20 ff.; Thomae, H., Kognition und Motivation -
Moderne Aspekte eines alten Problems, Beitrag in: Hart-
mann, K.D., Koeppler, K. (Hrsg.), Fortschritte der Markt-
psychologie, Bd. 1, Frankfurt 1977, S. 1o ff.; Madson,
K.B., a.a.0., S. 324; sanchez, H.T., O'Brien, T.V.,
Summers, G.W., Self Concept and Consumer Motivation, in:

AMA Combined Proceedings 1975, Mazze, E.M. (ed.), S. 224 ff..

2 Vgl. u. a. Belk, R.W., Situational Variables and Consumer
Behavior, in: JoCR, Vol. 2 (1975), S. 157 ff.; Rokeach, M.,
Beliefs, Attitudes, and Values, San Francisco 1968, S.

133 ff..
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auf ihre "objektiv-reale" Erscheinung, sondern auf ihre
subjektiv vom Kidufer empfundenen Bedeutungsinhalte und den
damit verbundenen motivationalen Aufforderungsgehalten
zurﬁckzufﬁhren1. In diesem Sinne wird davon auszugehen sein,
daB erst die individuellen Vorstellungsbilder der K&ufer

von Antiquitdten und ihre individuellen Einschdtzungen von
Markt- und Kaufsituation motivationale Reize darstellen.
Kaufobjekte und Kaufsituationen sind Grundlage einer gedank-
lichen Antizipation mdglicher Zielbeitrdge des (geplanten
oder realisierten) Kaufverhaltens (Besitz, Information

etc.) und der Verhaltensfolgen (soziale Anerkennung, Selbst-
wert etc.) als Bestandteil der erwarteten Motivationsbefrie-
digung.

Erst die Berlicksichtigung personaler Determinanten der
Motivation und die daraus resultierenden unterschiedlichen
Bewertungen und Akzentuierungen der motivationalen Reize,
erlaubt eine umfassende Erkldrung individueller Motivationen
bei ansonsten gleichen situationalen und warenbezogenen
Rahmenbedingungen.

Personale Motivationsdeterminanten2 bestimmen sowohl die
selektive Wahrnehmung als auch die Reizbewertung (Zielbei-
trédge) in Bezug auf die angestrebten Verhaltensfolgen (Ver-
haltensziele). Aus der Vielzahl méglicher personengebunde-
ner Dispositionen von Antiquitdtenk&ufern werden insbeson-
dere von einer psychographischen Selbsteinsch&tzung anhand
vorgegebener Persdnlichkeits- und Lebensstilmerkmale sowie

in geringem Umfang auch von soziodemographischen Ausgangs-

1 Vgl. Mischel, W., Toward a cognitive social learning re-
conceptualization of personality, in: Psychological Re-
view 8o (1973), S. 252-283.

2 Vgl. Hansen, F., a.a.0., S. 126; Kassarjian, H.H., Per-
sonality and Consumer Behavior: A Review, in: JoMR,
Vol. 8 (November 1971), S. 409-418. Sanchez, H.T.,
O'Brien, T.V., Summers, G.W., a.a.O., S. 225 ff..
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daten wichtige Erkldrungsbeitrdge zu Motivationsinhal-
ten und -ausprdgungen erwartet.

AbschlieBend ist festzuhalten, daB die Motivaticn von An-
tiquitdtenkdufern weder in ihren inhaltlichen Erscheinungs-
formen (Merkmalsklassen) noch in ihrer Bedeutung fir die
Verhaltensexplikation und ggf. Prognose (Merkmalsauspragun-
gen) durch nur eine einzige Determinante erkldrbar werden.
Warenbezogene, situative und personale Bestimmungsfaktoren
iben in einem interdependenten Beziehungsgefiige gemein-
schaftlich EinfluB auf die Motivation von Antiquitdtenkdu-

1
fern aus .

3. Ziel und Gang der Untersuchung

Angesichts des offenkundigen Forschungsdefizits im Rahmen
motivationaler Erkldrungsansdtze des Kauferverhaltens, soll
die vorliegende Arbeit am Beispiel von Antiquitdtenkdufern
die Bedeutung des Motiv- bzw. Motivationskonstrukts zur
Verhaltenserkldrung in einem spezifischen Markt untersu-
chen. Zentrale inhaltliche Ziele sind entsprechend eine
m8glichst umfassende Analyse von Motivationen des Antiqui-
tdtenkaufs, ihrer Bestimmungsfaktoren sowie ihrer Bezie-
hung zu kognitiven und konativen Verhaltensmerkmalen des
Antiquitdtenkdufers.

Das grundlegende Verstdndnis von Motivation als psychisch-
kognitives aber insbesondere auch situativ-warenspezifi-
sches Konstrukt, setzt ein MindestmaB an Kenntnissen iiber
Antiquitdten, ihren Markt und ihre Kdufer voraus.

1 In Abgrenzung zu rein situativen oder rein dispositions-
orientierten Ansdtzen, geht der hier vertretene Erklé&-
rungsversuch von Motivationen von einer Interaktion aller
Bestimmungsfaktoren aus. Vgl. Hansen, F., a.a.O., S. 118;
Dolich, J.I., Congruence Relationships Between Self Images
and Product Brands, in: JoMR, Vol. 6 (February 1969),

S. 80-84.
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So fordert der Warenbezug motivationaler Prozesse zundchst
den Versuch einer motivationsrelevanten, d.h. kduferbezo-

genen Definition des Antiquitdtenbegriffs. Literaturmeinun-

gen existieren zu diesem Problemkreis nicht. Auch Ver-
suche einer strukturierenden Durchdringung des Antiquitd-
tenbegriffs sind, abgesehen von summarischen Aufzdhlungen
einzelner Sammel- bzw. Sachgebiete, bislang unvollstédndig
und unzuldnglich. Ausgehend von einer umfassenden struktu-
rell-inhaltlichen Begriffsbestimmung von Antigquit&ten soll
daher auf empirischer Basis versucht werden, die wichtig-
sten Merkmale und Dimensionen des Antiquit&dtenbegriffs

aus Kdufersicht zu ermitteln (Kapitel B.1.).

Die Ermittlung des Vorstellungsbildes von Antiquitdten aus
der Sicht privater Antiquitdtenkdufer bietet die Mdglich-
keit einer Abgrenzung des "relevanten Antiquitdtenmarktes".

Die Kenntnis der grundsdtzlichen marktlichen Gegeben-

heiten und wichtiger noch seiner charakteristischen Eigen-
arten, die ihn gegeniiber "normalen" Konsumglitermdrkten zu
einem atypischen Sondermarkt werden lassen, sind ihrer-
seits Vorbedingung eines tiefergehenden Verstdndnisses moti-
vationaler Prozesse des Antiquitdtenkdufers. Es besteht da-
her die Notwendigkeit einer kurzen systematischen Markt-
Ubersicht unter besonderer Beriicksichtigung wichtiger Be-
zlige zur Motivation (Kapitel B.2.).

Bildet das Marktgeschehen den iibergeordneten Bezugsrahmen
der Motivationsanalyse, so dient die Beschreibung wichti-
ger demographischer und psychographischer Verhaltensmerkma-

le des Antiquitdtenkdufers in ihrer typischen Ausprdgung
dem Verstdndnis des engeren motivationalen Hintergrunds
(Kapitel B.3.).

Ziele und Inhalte der sich anschlieBenden Motivationsanalyse
verdeutlicht der folgende Aufgabenkatalog (Kapitel C):
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(1) Exploration und Beschreibung antiquitdtenspezifi-
scher Einzelmotivationen und Motivationsdimensionen
(Motivationsfaktoren) durch Bestimmung ihrer per-
sonalen, situationalen und warenbezogenen Deter-
minanten sowie die Analyse ihrer EinfluBrichtung
und -stdrke.

(2) Untersuchung des Erkldrungsbeitrags von Motivationen
des Antiquitdtenkdufers zu ausgewdhlten kogniti-
ven und konativen Verhaltensaspekten zur Uberprii-
fung von Tragfdhigkeit und Anwendungsbereich des
Motivationskonstrukts in einem spezifischen Markt.

(3) Ermittlung verhaltenswirksamer Motivationskonfigu-
rationen durch Aggregation von motivations&hnlichen
Antiquitdtenkdufern zu abgrenzbaren waren- und markt-
spezifischen Motivationstypen bzw. -clustern.

(4) Beschreibung der TypenlSsung sowie diskriminatori-
sche Analyse der Bestimmungsfaktoren und Dimensio-
nalitdt der Typenzugehorigkeit.

(5) Untersuchung des Erkldrungsbeitrags von Motivations-
konfigurationen (Typenzugehorigkeit) fir ausgewdhlte
kognitive und konative Verhaltensweisen von Antiqui-
tdatenkdufern.

Da die vorliegende Untersuchung sich zur Zeit nicht auf ein
geschlossenes motivationstheoretisches Konzept als Erkld-

rungsansatz des Kduferverhaltens beziehen kann, wurde ein
durch die allgemeine Kduferverhaltensforschung theoriege-
leitetes aber zugleich auf die spezifischen Bedingungen
des Antiquitdtenmarktes zugeschnittenes explorativ-empi-

risches Vorgehen gewdhlt.

Ausgehend von dem Grundgedanken, in ein empirisch fundier-
tes Antiquité&ten-Marketing die Motivationen der Antiquité&-
tenkdufer einzubeziehen, wurde im Rahmen des beschriebenen
Forschungsprojektes ein umfassender Fragebogen zur Einschit-
zung relevanter Motivationen, personen-, waren- und situa-
tionsbezogener motivationaler Bestimmungsfaktoren sowie mo-
tivationsgeleiteter Verhaltensweisen zusammengestellt.
Grundlage bildeten dazu die Ergebnisse einer Vorstudie,
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welche anlédBlich der Westdeutschen Kunst- und Antiquité&ten-
messe in Dilisseldorf durchgefiihrt wurde.

In seiner Endfassung enthielt der schriftlich auszufillen-
de Fragebogen der Hauptstudie 32 ilbergreifende Fragestellun-
gen mit ca. 230 Einzelitems. Aus insgesamt 600 auf der Miin-
chener Kunst- und Antiquitdtenmesse, der Internationalen
Antiguitdtenausstellung in Essen und dem Antiquit&dtenmarkt
in Minster/Westf. im Rahmen eines kurzen persdnlichen Ge-
sprdchs verteilten Fragebdgen resultierte ein auswertbarer
Netto-Riicklauf von 151 Stiick.

Das Design der empirisch durchgefiihrten Studie bewegt sich
damit sowohl hinsichtlich der Reprédsentanz (Stichprobenaus-
wahl und -gr6Be) als auch des methodischen Vorgehens (Vor-
studie, Befragungstechnik und -umfang etc.) auf dem Niveau
einer explorativen gi;ot-studie1. Die gewonnenen Ergebnisse
sind als Tendenzaussagen und Denkansdtze zu werten, von de-
nen Impulse fiir die motivationsorientierte K&uferverhal-
tensforschung erwartet werden.

Nicht zuletzt bieten die Ergebnisse der empirischen Studie
die Chance, praktisch normative Aussagen in Form von Hand-
lungsvorschldgen filir konkrete Entscheidungssituationen des
Antiquitdten-Marketings zu entwickeln und zu diskutieren
(Kapitel D.). Implikationen dieser Art besitzen trotz ihrer
eingeschrédnkten generellen Gililtigkeit einen nicht unerheb-
lichen pragmatischen Wert.

1 Zur ausfilhrlichen Beschreibung des Untersuchungsdesigns
und der Stichprobenstruktur vgl. die Pré&dzisierungen im
Anhang I (S. 272 ff.) dieser Arbeit.
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B. Antiquitdten, ihr Markt und ihre Kdufer - Ergebnisse

einer empirischen Exploration

1. Analyse des Antiquité&dtenbegriffes

Eine inhaltlich-aufzdhlende oder klassifikatorische Beschrei-
bung des Antigquit&dtenbegriffs muB aufgrund der Vielzahl realer
Erscheinungsformen von Antiquit&dten als Handelsware zwangsldu-
fig unvollstédndig bleiben. Beispielhaft sind Mdbel, Uhren,
Porzellan, Silber, Ostasiatika, Schmuck, Glas und Teppiche

als marktlich bedeutende Sachgebiete zu nennen, die zudem beim
Kdufer einen engen assoziativen Bezug zum Antiquitdtenbegriff
besitzen1. Diskriptive Aufz&dhlungen von Sach- bzw. Sammelge-
bieten k&nnen nur unzuldnglich strukturierende und inhaltlich-

erkldrende Funktionen erfiillen.

Grundlage des fiir ein gezieltes Antiquit&dten-Marketing not-
wendigen Verstdndnisses motivationsgeleiteten Verhaltens von
Antiquitdtenkdufern ist daher eine zusé&dtzliche Begriffsbe-
stimmung aus struktureller, d.h. eher inhaltlich objektivie-
render Sicht einerseits und kduferbezogener, d.h. eher sub-

jektiv wertender Sicht andererseits.

Bindeglied struktureller und kduferbezogener Betrachtungs-
weise sind die interpretierenden Wahrnehmungsprozesse des

Kdufers: Strukturmerkmale von Antiquitdten sind ihr Gegen-
stand, das allgemeine Vorstellungsbild des K&dufers von An-
tiquitdten ihr Resultat. Abbildung 2 zeigt den Zusammenhang
im Uberblick.

1 In gleicher Reihenfolge wurden (geordnet nach der Anzahl
von Nennungen) Sammel- bzw. Sachgebiete von Antiquitdten-
kdufern in der empirischen Studie begrifflich assoziiert.
Vgl. auch Frage 2 des Originalfragebogens im Anhang.
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STRUKTURELLE MERKMALE
VON ANTIQUITATEN
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Abb. 2: Strukturelle Merkmale und kduferbezogenes Vor-
stellungsbild von Antiquité&dten

1.1 Strukturelle Merkmale von Antiquité&dten

Strukturelle Merkmale von Antiquitdten treten in zwei m&g-
lichen Erscheinungsformen auf:

Materielle Strukturelemente besitzen physische Korrelate

mit spezifischen materiellen, optischen und haptischen
Eigenschaften, die vom Kdufer tendenziell wahrnehmbar sind.
Immaterielle strukturelemente dagegen sind Abstraktionen

bzw. Bedeutungsinhalte, die sprachlicher, schriftlicher
oder gedanklicher Konkretisierung bediirfen, um dem Kdufer
durch eher mentale Wahrnehmungsprozesse erschlieBbar zu
werden. '
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Die materiellen Strukturelemente lassen sich ihrerseits in
primdre und derivate Bestandteile von Antiquit&dten gliedern.

Zur primdren Grundsubstanz jeder Antiquitdt gehdren dabei zu-
nidchst Material, Form und Farbe, die in der Summe realer Aus-

prédgungs- und Kombinationsm&dglichkeiten das theoretische Ge-
staltungspotential bei der kunsthandwerklichen Anfertigung

von Antiquitédten bilden1. Gedanklicher Entwurf und konkreter
GestaltungsprozeB beinhalten die intuitive und/oder willent-

lich selektive Ausschopfung der durch Farbe, Form und Material
gegebenen Gestaltungsmoglichkeiten durch einen Kunsthandwer-
Eggz. Der Einsatz spezieller kunsthandwerklicher Techniken3
orientiert sich an den beim Entwurf antizipierten und fest-
gelegten derivaten Merkmalen (Gestaltungszielen) Funktion,
Stil und Sujet/Motiv.

Als Gebrauchsgegenstand besitzt jede Antiquit&t neben &dsthe-
tisch-dekorativen Eigenschaften stets eine Zweckbestimmtheit
im Sinne einer Gebrauchsfunktion. Die urspriingliche Funktion

einer Antiquit#dt ist schon aus historischer Sicht und insbe-
sondere - soweit erhalten - aus heutiger Sicht nicht mit
ihrem Grundnutzen gleichzusetzen4.

1 Wichtige abstrahierte Merkmalskategorien sind:

~ Materialarten (Holzarten, Edelmetalle, Glassorten,
textile Stoffe etc.)

- Materialeigenschaften (Gewicht, Reinheit, Festigkeit,
Struktur etc.)

- Farbeigenschaften (Ton, Intensitdt, Kontrast, Komple-
mentaritdt etc.)

- Formeigenschaften (Geometrie, Dynamik,Volumen,Format etc.).

2 Der GestaltungsprozeB wird daher auch insbesondere durch
seine Personengebundenheit, d.h. durch individuelle Krea-
tivitdt, Zielsetzung und handwerkliches Koénnen des Kunst-
handwerkers beeinflust und begrenzt.

3 Eine umfassende Beschreibung kunsthandwerklicher Tech-
niken muB8 der Kunstwissenschaft vorbehalten bleiben. Zur
Begriffserlduterung werden exemplarisch einige wichtige
Techniken von Ebenisten (Kunstschreinern) genannt: Fur-
nier, Politur, Intarsie, Marqueterie, Boulle-Technik, Fir-
nis etc..

4 Vielmehr ist es ein typisches Kennzeichen filir Antiquitd-
ten, daB sich ihre primidre Nutzenstiftung fiir den heutigen
Kdufer vom instrumentellen Gebrauchswert zu mehr indivi-
duellen und imagindren (Zusatz-) Nutzenerwartungen ver-
schoben haben.
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Dies impliziert zugleich eine Aufwertung stilistischer Merk-
male und Aussagen. Der Stilbegriff knilipft an die Vorstellung
an, daB sich kulturelle, soziale, politische und religidse
Einfliisse einer Epoche in Gestaltungsprinzipien niederschla-
gen. Der Stil einer Antiquitdt ist damit Ausdruck einer
zeittypischen Formvorstellung und —interpretation‘. Die

Entwicklung von Antiquitdtenstilen ist wie die ihrer Ein-
fluBgréBen dynamischz.

Als letztes durch den GestaltungsprozeB geprdgtes derivates
Strukturmerkmal ist das Sujet oder Motiv zu nennen. Anti-

quitdten dienen in ihrer gegenstdndlichen Form (Schrank,
Schreibtisch, Uhr usw.) zugleich als Tr&dger dekorativer

und symbolischer Elemente, denen eine bewuBte Gestaltungs-
idee, eine Thematik zugrundeliegt. Die mdglichen Ausprédgun-
gen reichen von einfachen Ornamenten bis zu bildlichen Dar-

stellungen.

1 Die praktische Bedeutung einer Stilanalyse von Antiquité&ten
liegt darin, daB sie Anhaltspunkte filir die zeitliche
Zuschreibung eines Stilickes unbekannter Herkunft geben kann.
Wichtig in diesem Zusammenhang ist der Begriff der Stil-
kopie. Mit ihr sind Antiquitdten zu bezeichnen, die typi-
sche Stilelemente bereits abgeschlossener Stilepochen
wieder aufgreifen. Extremes Beispiel dieses Prinzips
sind heutige Stilmobel.

2 Gleiche Stilrichtungen entwickeln sich geographisch ge-
sehen i.d.R. zu unterschiedlichen Zeitpunkten. Dabei
werden zeitliche Entwicklungsphasen durchlaufen, wie:
Stilentstehung, Stilblite (Hochform) und Stilniedergang.
Uberlagerungen von Stilphasen bezogen auf unterschied-
liche Stilrichtungen sind iiblich. Ihre zeitliche Abfolge
ist bis zum Anfang des 19. Jahrhunderts in Europa indes im
wesentlichen gleichartig: Gotik, Renaissance, Barock,
Rokoko und Klassizismus. Spdtere Stile (Biedermeier,
Jugendstil, Art Nouveau etc.) sind von eher regionaler
Prdgung und geringerer kunsthistorischer Reichweite.

Die Stilbezeichnung filir das Kunsthandwerk sind ebenso
wie diejenigen fiir andere Kunstgattungen willkiirlich ge-
wdhlte klassifikatorische Begriffe. Als Standardwerk zur
Stilgeschichte vgl. beispielhaft Rettelbusch, E., Stil-
handbuch, Ornamentik, MSbel, Innenausbau von den dltesten
Zeiten bis zum Biedermeier, 10. erw. Aufl., Stuttgart
1979.
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Formal gesehen steht am Ende des Gestaltungsprozesses - als
Gesamtheit aller derivaten Strukturelemente - ein mit eigen-
standiger "Persdnlichkeit" versehenes kunsthandwerkliches

Objekt. Erst die Berlicksichtigung des Alters als zusdtzli-
ches primdres Strukturmerkmal, d.h. die Bericksichtigung

des Entstehungszeitpunktes, trennt definitorisch "zeitge-
néssisches" Kunsthandwerk von Antiquitdten. Antiquit&dten
"entstehen" demnach nicht allein durch ihre materielle Aus-
gestaltung, sondern insbesondere auch durch einen Alterungs-
und AusleseprozeB.

Genaue Altersbestimmungen sind unter einschrédnkenden Vor-

aussetzungen méglich1. Sie 16sen jedoch keinesfalls das
Problem der Formulierung eines Anspruchsniveaus im Sinne
eines Mindestalters, das ein kunstgewerblicher Gegenstand
besitzen muB8, um aus struktureller Sicht als Antiquitdt zu
gelten. Resultierende subjektive Auffassungs- und Interpre-
tationsspielrdume sind daher begriffsimmanentz.

Der AlterungsprozeB ist zugleich mitverantwortlich fir den

Erhaltungszustand einer Antiquitdt. Antiquitdten unterlie-

gen im Laufe der Zeit einem natlirlichen und durch Gebrauch
oder Beschddigung verursachten Substanzverlust. Die Erhal-
tung ist daher ihrerseits derivates Strukturmerkmal (vgl.
Abbildung 2). Ihre Beurteilung umfaBt neben vielen anderen
Gesichtspunkten die des Farb- und Materialzustands ebenso
wie die der Gebrauchstiichtigkeit und Vollstédndigkeit. Der
Versuch, durch Aufarbeitung und Ersatz schadhafter Bestand-

1 Naturwissenschaftliche Methoden oder auch Beschauzeichen
(Marken, Signaturen, Punzen, Stempel etc.) kénnen relativ
exakte Anhaltspunkte geben.

2 Ihnen kénnte nur durch eine axiomatisch festgeleote Alters-
grenze begegnet werden, wie es z.B. im deutschen Zolltarif
(Nr. 99.06) mit einem geforderten Mindestalter von 100 Jah-
ren geschieht. Aus kunstwissenschaftlicher Sicht muB eine
derartige Grenzziehung unbefriedigend bleiben. Auch vom
Standpunkt der Kduferverhaltensforschung ist sie abzuleh-
nen, da sie einer iliberwiegend individuell geprédgten Be-
griffsauffassung des Antiquitdtenkdufers nur ungenigend
Rechnung trégt.
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teile den historischen Zustand einer Antiquitdt mdglichst
exakt wiederherzustellen, wird als Restauration bezeichnet.
Anteil und Gilite ersetzter und aufgearbeiteter Bestandteile
bestimmt den sogenannten Restaurationsgrad als ein zu-
sdtzliches Kriterium des Erhaltungszustands.

Oft werden unrestaurierte Antiquit&dten als Originale
bezeichnet. Die Originalitdt als wichtiges immaterielles
Strukturmerkmal meint jedoch mehr als nur den Originalzustand
von Antiquitdten. Originalitdt ist Ausdruck der absoluten
oder zumindest tendenziellen Einmaligkeit jedes Einzel-
stiicks, die in origindrem Entwurf und handwerklicher Aus-
fiilhrung bedingt ist. Antiquitdten werden daher auch oft

als Unikate bezeichnet1. Die Originalitédt begriindet schlieflich
zusammen mit der regionalen Verteilung von Antiquitdtenbe-
sitz und -angebot die auf Einzelstiicke bezogene absolute

und auf manufakturielle Serien bezogene relative Seltenheit.

Zusdtzlich gibt sie dem Einzelstlick, dem Original, eine
iiber die materielle Erscheinung hinausgehende Identitit,
indem sie es mit seiner geographischen, zeitlich-kulturel-

len und personalen Herkunft verkniipft: Entstehungsort und

-epoche sowie der prdgende EinfluB des Kunsthandwerkers sind
im Sinne des Originals immaterielle Bestandteile einer An-
tiquitétz.

Die Ubereinstimmung von tatsidchlicher und zugesicherter
Originalitdt, d.h. die Frage nach der Echtheit oder Authenti-
zitdt stellt sich lUberwiegend als eine Dokumentationsauf-

gabe. Vollstdndigkeit, Genauigkeit und Sicherheitsgrad
retrograd vorgenommener Zuschreibung sowie die Art ihrer

1 Schiitte vergleicht diese Tatsache mit dem Zustand einer
extremen Produktdifferenzierung und zieht den SchluB, daB
es auf dem Kunstmarkt nur Surrogatkonkurrenz geben kann.
Vgl. Schiitte, R., Kunst- und Antiquitdtenhandel, in: Tietz,
B. (Hrsg.), Handwdrterbuch der Absatzwirtschaft, Stuttgart
1974, Sp. 1167.

2 Vgl. Straub, E., Das Original in der Kunst - ein Fetisch?,
in: FAZ, Nr. 100 vom 30.4.1979, S. 21.
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Dokumentation (Gutachten, Expertise, Zertifikate u.&.)
sind praktische Bestimmungsgr$Ben der Authentizitdt.

Letztlich ist die "Bedeutung" von Antiquitdten als immate-
rielles Strukturmerkmal zu nennen. Gerade hier std8t eine
intersubjektiv nachpriifbare Beurteilung auf Schwierigkei-
ten, da die kiinstlerische, kunsthistorische, kulturelle und

individuelle Bedeutung einer Antiquitdt auch bei gr&8tem

Bestreben nach sachlicher Objektivitdt stets Ausdruck einer
zeitbedingten und subjektivistisch verengten Interpretation
und Wertbeimessung ist.

Aus struktureller Sicht ist daher eine abschlieBende Be-
griffsfindung im Sinne einer allgemeingililtigen Definition

nicht méglich. Eine Antiquitdt in den Augen eines Museums-
direktors oder eines Hdndlers ist aufgrund unterschiedlicher
Anspruchsniveaus und Sichtweisen nicht notwendigerweise iden-

tisch mit derjenigen des antiquitdteninteressierten oder
antiquitdtenkaufenden Konsumenten. Die individuelle Wert-

schdtzung des Antiquitdtenkdufers ist Resultat seiner selek-
tiv interpretierenden Wahrnehmung mehrerer oder auch aller
strukturellen Merkmale. Sie legt damit zugleich die Grund-
lage zur kduferbezogenen Definition von Antiquitdten.

1.2 Kduferbezogene Begriffsauffassung von Antiquitdten

In Theorie und Praxis hat sich eine kduferbezogene Defini-
tion des Antiquitdtenbegriffs bislang nicht herausgebildet.
Es erscheint jedoch notwendig, gerade diesen Aspekt des
Antiquitdtenbegriffs sowohl theoretisch als auch empi-
risch zu durchdringen, da

(1) starre klassifikatorische Definitionen durch axio-
matische Setzung von Anspruchsniveausan struktu-
relle Merkmale der Tatsache empirisch individueller
Vorstellungsbilder und Begriffsauffassungen nicht
gerecht werden,
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(2) die Abgrenzung eines aus Kdufersicht relevanten
Marktumfeldes nur auf der Grundlage der kduferbe-
zogenen Begriffsauffassung méglich ist, und

(3) die angestrebte Analyse der Beziehuno zwischen
Antiquitdten als Handelsware und Motiven von An-
tiquitdtenkdufern nur sinnvoll auf der Basis eines
Verstdndnisses der kduferbezogenen Sichtweise ist,1
da Antiquit&tenkdufer nur dann ihre "Bediirfnisse"
befriedigen konnen, wenn ihr Vorstellungsbild von
Antiquitdten mit ihrer Motivstruktur kongruent ist.

1.21 Operationalisierung des Begriffsraumes

Ausgangspunkt der empirischen Fragestellung war die Sammlung
semantischer Begriffsbestandteile, welche assoziierte Eigen-
schaften, Vorstellungen, Meinungen und Gefiihle von Antiqui-
tdtenkdufern bezogen auf Antiquitdten weitgehend (inhaltlich)
reprdsentativ widerspiegeln solltenz.

In ihrer Gesamtheit bilden und begrenzen diese Begriffsbe-
standteile den vom Kdufer assozjierten Begriffsraum fiir An-
tiquitdten. Sie umschreiben damit die semantische Begriffs-
extension und charakterisieren mit ihren Mittelwerten die
typischen Schwerpunkte einzelner Begriffsinhalte des Anti-

quitdtenbegriffs.

Die standardisierte Abfrage der Beschreibungsmerkmale fiihrte
zu dem in Abbildung 3 wiedergegebenen Mittelwertprofil .

1 Vgl. dazu die Darstellung bei Wiswede, G., Motivation ...,
a.a.0., S. 95 und zu analogen Uberlegungen im Rahmen der
Einstellungsforschung Bohler, H., Beachtete Produktalter-
nativen und ihre relevanten Eigenschaften im Kaufentschei-
dungsprozeB von Konsumenten, Beitr. in: Meffert, H., Stef-
fenhangen, H., Freter, H. (Hrsg.), Konsumentenverhalten und
Information, Wiesbaden 1979, S. 261 f£. und S. 265 ff..

2 Durch Auswertung vorhandener Literatur und freier Inter-
views mit Experten und Antiquitdtenkdufern wurde ein um-
fangreicher Katalog beschreibender Merkmale und Begriffs-
assoziationen gesammelt. Unter Berilicksichtigung von Nen-
nungshdufigkeiten und unter Beachtung eines mittleren Ab-
straktionsniveaus wurde im folgenden Schritt eine heuristi-
sche Auswahl getroffen, die zu einem Set von 22 als rele-
vant erachteten Beschreibungsmerkmalen (Items) fiihrte.
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Das dargestellte Profil macht deutlich, daB der Begriffsraum
in den Augen der K&ufer insbesondere durch die subjektiv
empfundenen Begriffsinhalte: Schonheit, Dekorativit&t, Qua-
litdt und Originalitdt geprédgt wird. Aus entgegengesetzter
Blickrichtung sind Mobilitdt, Funktionalit&dt, Ausgefallen-

heit, kiinstlerische Bedeutung, Reprdsentativitdt und Exklusi-

vitdt weniger zutreffende Einzelvorstellungen von Antiquité-

ten1 .

(1 (2) (3) (4) (S)
Mittel trifft trifft trifft trifft trifft
wert sehr ziem etwas kaum gar
zu lich zu zu nicht

zu zu
dekorativ 1.9 O~ l 0
qualitdtvoll 1.8 (e, \ —0
gebraucnsfihig 2.6 o [ —0
selten 2.6 [os 7 —0
wertbestindig 2.3 (e, \ —0
exklusiv 3.0 (e ~O —0
anziehend 2,3 o———o—é——o———o
zeitlos 2.4 e, O— / -0
individuell 2.3 o —_0
original 2.0 O— < Z
wertvoll 2.3 e,
schén 1.6 o / O -0
reprisentativ 2.9 o%—o——o——o
solide gearbeitet 2.1 o —0 \ —0
kiinstlerisch bedeutend 2.9 o —> —
ausdrucksstark 2.4 O —0
ausgefallen 3.0 o——o—%)———?——o
stilecht 2,1 (o \ —0
wiederverkduflich 2.9 10 \ -0
mobil 3.1 o —— —0
alt 2,1 O \ —Q
funktional/praktisch 3.0 o— o -0 )

Abb. 3: Die Bedeutung begriffsbildender Beschreibungsmerkmale
von Antiquitdten aus der Sicht von Antiquitdtenkdufern

1 Da sich alle Item-Mittelwerte tendenziell im "positiven" Zu-
stimmungsbereich von "trifft sehr zu" bis "trifft etwas zu"
bewegen, zeigt sich, daB das heuristische Auswahlverfahren
insgesamt bedeutsame, begriffsbildende Merkmale ogeneriert hat.

Bei Mittelwerten von 2,9 (reprédsentativ) und 3,0 (exklusiv),
die auf einer Zustimmung von jeweils ca. 40 % der Befragten
zu den Skalenstufen (1) und (2) basieren, wird zudem ein-
drucksvoll bestdtigt, daB sich Antiquitédten aus K&dufersicht
ganz allgemein zur Reprdsentation und Dokumentation von Ex-
klusivitdt eignen. Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
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Bedenkt man, wie stark die genannten Begriffsassoziationen
in individuell unterschiedlich ausgeprdgten Wertkatego-
rien (z.B. "KAsthetik", "Status" und "Prestige") verwurzelt
sind, wird das weite Spektrum konkreter Interpretationsmég-
lichkeitent aber auch ihr enger Bezug zur individuellen
Kaufmotivation deutlich .

Insgesamt 1l&B8t die isolierte Betrachtung einzelner Be-
griffsbestandteile (Assoziationen) die M&glichkeit unter-
schiedlicher Abstraktionsniveaus und inhaltlich-semantischer

Uberschneidungen auBer acht. Fast zwangsldufig stellt sich

damit die Frage nach den grundsé&dtzlichen und unabhéngigen
Dimensionen einer kduferbezogenen Interpretation des Anti-
quitdtenbegriffs bzw. der dimensionalen Struktur des Be-

griffsraumesz.

1.22 Dimensionen der Begriffsauffassung

Einen Uberblick iiber die empirisch ermittelten Dimensionen

1 So sind z.B. keine Aussagen mdglich, ob die k&uferbezogene
Sicht von "Originalit&dt" mit der bereits diskutierten
strukturellen Sicht inhaltlich iibereinstimmt.

2 Die Statistik stellt mit der multivariaten Faktorenanalyse
ein problemaddquates Rechen- und Auswertungsverfahren
zur Verfiigung. Ziel der Faktorenanalyse ist die Extrak-
tion moglichst unabhéngiger Faktoren (Begriffsdimensionen)
aus einem Set vorgegebener Variablen (begriffsbeschrei-
bende Items) und die damit verbundene Datenreduktion. Zur
Anwendung vgl. Green, P.E., Analyzing Multivariate Data,
Hinsdale 1978, S. 342 ff.; Uberla, K., Faktorenanalyse,
2, Aufl., Berlin 1971; Schuchard-Ficher, Chr. et al.,
Multivariate Analysemethode - Eine anwendungsorientierte
Einfiihrung, Berlin-Heidelberg-New York 1980, S. 213 ff..
Soweit nicht gesondert erwdhnt, wurden alle statistischen
Auswertungen mit dem SPSS-Programmpaket (in der Version 8)
des Rechenzentrums der Westf. Wilhelms-Universitdt Miinster
durchgefiihrt. Zu Aufbau und Anwendung des SPSS vgl. Nie,
N.H. et al., SPSS - Statistical Package for the Social
Sciences, 2. Aufl., New York etc. 1975; Hull, C.H., Nie,
N.H., SPSS Up-date, New York etc. 1979; Beutel, P. et al.,
SPSS - Statistik Programmsystem filir die Sozialwissen-
schggte?é 2. Aufl., Stuttgart 1978. Bdhler, H., a.a.o.,
S. o ..
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(Faktoren), ihre Bedeutung (Varianzerkldrungsanteile) sowie
ihre Beziehung (Faktorladungen) zu den wichtigsten ihrer
Interpretation zugrundeliegenden Begriffsmerkmalen von An-

tiquititen gibt die Tabelle 1 .

Der kduferbezogene Antiquitdtenbegriff wird durch die sechs
Dimensionen: Qualitdt, Wertgarantie, Raritdt, Erscheinungs-

bild, Persdnlichkeit und Gebrauchsnutzen beschrieben. Ihr

gemeinsamer Informationsgehalt, bezogen auf die Ausgangs-
information aller 22 Einzel-Items, ist mit einem absoluten
Varianzerkldrungsanteil von 53 % eindrucksvoll. Die einzel-
nen Dimensionen tragen entsprechend ihrer individuellen
Bedeutung zu diesem Ergebnis in unterschiedlichem MaBe bei
(vgl. relative Varianzanteile).

Der empirische Befund zeigt die Dominanz einer subjektiv

empfundenen "Qualitdt" als Dimension des kduferbezogenen

Antiquitdtenbegriffs. Das direkte Qualitdtsattribut
"qualitdtvoll" zusammen mit den zusdtzlichen Qualitdtskom-
ponenten "schoén", "solide gearbeitet", "stilecht" und "alt"

prédgen inhaltlich die allgemeine Qualitdtsvorstellung des
Kdufers bei Antiquitdten. Dabei besteht jeweils eine etwa
gleich enge Korrelation (vgl. Faktorladungen) mit der iiber-

greifenden Begriffsdimension "Qualitét"z. Obwohl das indivi-

1 Die Varianzerkldrungsanteile beziehen sich auf die voll-
stdndige, rotierte Faktorladungsmatrix. Die Tabelle 1
gibt dagegen aus Griinden der Verstdndlichkeit und Ubersicht
die rotierte Faktorladungsmatrix nur im Ausschnitt, d.h.
unter Beriicksichtigung der filir die einzelnen Dimensio-
nen aufgrund hoher Faktorladungen dominanten Beschreibungs-
merkmale wieder.

2 Hdndleraussagen stiitzen die angestellten Uberlegungen:
Fragen nach allgemeiner Qualitdt, Alter und Echtheit
stehen im Mittelpunkt fast jeden Verkaufsgesprachs und
ersetzen ebenso wie Schonheit und Soliditdt als Orien-
tierungsgrdBen die-aufgrund fehlender sachlicher Kom-
petenz erschwerte="objektive" bzw. kunstwissenschaft-
liche Qualitdtsbeurteilung.
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DIMENSIONEN DES ANTIQUITATEN-BEGRIFFS relativer absoluter
. " Varianz- Varianz-
AUS DER SICHT VON ANTIQUITATENKAUFERN erkl3rungs- erklirungs-
) anteil anteil
|QUALITAT
Faktorladungen
litdtvoll 0,61
ﬁ;£ ve 089 47,8 % 25,5%
solide gearbeitet 0,53
stilecht 0,50
alt 0,48
WERTGARANTIE
Faktorladungen
derverkduflich 0,79
::xe'tge:c;nd‘;q e 0,53 18,6 % 35,4 %
mobil 0,53
wertvoll 0,44
RARITAT
Faktorladungen
1t 0,68
:\‘einsirllerisch bedeutend 0,67 11,8 % 41,7 3
ausgefallen 0,62
ERSCHEINUNGSBILD
Faktorladungen
a i 0,58
dekoraciv 0.5 8,1 % | 46,0 3
exklusiv 0,48
wertvoll 0,47
anziehend 0,40
zeitlos 0,38
PERSONLICHKEIT
Faktorladungen
iginal 0,73
fﬁ?ﬂﬁull 0,61 7,6 % 50,1 %
ausdrucksstark 0,50
stilecht 0,45
GEBRAUCHSNUTZEN
Faktorladungen
funktional/praktisch 0,85 6,1 3% 53,3 %
gebrauchsfdhig 0,81
100,00 % 5333 %

Tab.

1: Dimensionen des Antiquitdtenbegriffs - Ergebnis-

Uberblick einer Faktorenanalyse
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duelle Qualitdtsempfinden und der Qualitdtsanspruch gegen-
iilber einem Einzelstlick variieren kann, ist "Qualitat" aus
Kdufersicht fester Begriffsbestandteil, d.h. ein kunst-
handwerklicher Gegenstand kann erst Antiquitdt sein, wenn
er subjektiv das Merkmal "Qualitat" besitzt1.

Eine zweite empirisch ermittelte Begriffsdimension, die

als "Wertgarantie" interpretiert wird, liefert immerhin
fast 20 % des Erkldrungsanteils aller Dimensionen. Zum
Begriffsbestandteil "Wertgarantie" figt sich ein Set von
Einzelmerkmalen, in denen die wertbewahrende Eigenschaft
von Antiquitdten zum Ausdruck kommt. Als Sachwerte besitzen
Antiquitdten materiellen Wert (sind wertvoll), konservieren
ihn im Zeitablauf (sind wertbestdndig), sichern ihn in mdg-
lichen Krisenfdllen durch Transportfdhigkeit (sind mobil)
und gewdhrleisten in den Augen ihrer Kdufer eine Rekonver-
tibilitdt in andere Real- oder Nominalwerte (sind wieder-
verkduflich). Insbesondere die Vorstellung der Wiederver-
kduflichkeit besitzt einen sehr engen korrelativen Zusam-

menhang mit der libergeordneten Begriffsdimension "Wert-
garantie".

1 Welche Qualitdtskomponenten der Kaufer zum MaBstab
seiner individuellen Beurteilung eines Einzelstiicks macht,
in welcher Beziehung die Qualitdtskomponenten zueinander
und zum gesamtheitlichen Qualitdtsurteil stehen (substi-
tutiv, komplementdr, interdependent) oder wie hoch die je-
weiligen Mindestanforderungen sind, kann nicht gesagt
werden. Auch die Frage, welche Eigenschaften von Anti-
quitdten den individuellen Qualitdtsanspriichen gerecht
werden und welche HilfsmaBstdbe der Kdufer als Qualitdts-
indikatoren (Preis, Expertisen, Sachverstdndigenurteile
etc.) akzeptiert und zur Beurteilung von "Qualitdt" heran-
zieht, ist nur im Einzelfall beantwortbar. Analoge Uber-
legungen kénnen fiir alle nachfolgend diskutierten Be-
griffsdimensionen angestellt werden.
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Einen nicht unerheblichen Erkl&rungsbeitrag von ca. 12 %
zur Begriffsauffassung von Kdufern leistet die empfundene
"Raritdt" von Antiquitdten. "Raritdt" ist ein hdufig von
Fachleuten genanntes Begriffsmerkmal, das dabei in engem
Zusammenhang mit dem Unikatcharakter und der Seltenheit
von Antiquitdten gesehen wird. Auch das k&uferbezogene
Verstdndnis von "Raritdt" umschlieBt die "Seltenheit".

Dazu treten gleichrangig und inhaltlich ergdnzend die Asso-
ziationen einer "kilinstlerischen Bedeutung"” und "Ausgefal-

lenheit" als Komponenten von "Rarit&dt". Die Beziehung
zwischen den drei Beschreibungsmerkmalen und der extrahier-
ten Begriffsdimension sind von etwa gleich starker Inten-
sitdt.

Ein inhaltlich interessantes Gegensatzpaar von Dimensionen
sind "Erscheinungsbild"” und "Persdnlichkeit" als unabhdn-

gige Teilaspekte des kduferbezogenen Antiquitdtenbegriffs.

"Erscheinungsbild" umschlieBt ein Set von Merkmalen, die

sich auf subjektiv wahrgenommene Eindriicke des AuBeren von
Antiquitdten beziehen. Gemeint sind Anmutungen und Ausstrah-

lungen wie "reprdsentativ", "dekorativ", "exklusiv" oder

"wertvoll”. Als definitorische Begriffsbestandteile sind
die genannten Beschreibungsmerkmale zundchst wertneutral.
Erst die bewuBte oder unbewuBfte Ausnutzung ihres Dokumen-
tationswertes durch den Kdufer unterstellt eine antizipier-
te Wertung der Umgebung : das "Erscheinungsbild" wird in-
strumentell im Sinne einer erwilinschten Wirkung bei anderen

eingesetzt.

Anders die "PersOnlichkeit" als Begriffsdimension, die
durch die Attribute "original", "individuell", "ausdrucks-

stark” und "stilecht" gekennzeichnet ist. Sie bezieht sich
auf innere Eigenschaften oder auch Wesensmerkmale von
Antiquitdten, die Ursache oder Ausgangspunkt einer intensi-
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ven individuellen Beziehung des Kdufers zu seinem Anti-
quitdtenbesitz darstellen kénnen1’2. Die Wirkungsrichtung
der genannten "Persdnlichkeitsmerkmale" von Antiquitédten
ist im Gegensatz zum "Erscheinungsbild" nicht auf andere
(auBenstehende) Personen, sondern auf die Kduferperson-
lichkeit selbst (nach innen) gerichtet.

Der gemeinsame, relative Erkldrungsbeitrag des Dimensions-
paares zur faktoranalytischen Begriffsexplikation liegt bei

ca. 15 %.

Erheblich geringer ist er schlieBlich beim "Gebrauchsnutzen"

mit ca. 6 %. Kommt darin auch eine insgesamt untergeordne-
te begriffsbildende Rolle von "Gebrauchsnutzen" zum Aus-
druck, ist andererseits diese Dimension inhaltlich, d.h.
in ihren Korrelationen zu den durch sie reprédsentierten

1 Ein methodisch und semantisch aufschluBreicher Aspekt
ergibt sich fiir das Beschreibungsmerkmal "wertvoll". Es
besitzt einen hohen korrelativen Zusammenhang (vgl. Fak-
torladungen Abbildung 4) mit der "Wertgarantie" und
dem "Erscheinungsbild" als unabhdngige Dimension des An-
tiquitdtenbegriffs. Hierin spiegelt sich eindrucksvoll
eine mogliche Doppeldeutigkeit. Im Zusammenhang mit "Wert-
garantie" ist wertvoll eher im Sinne "besitzt Wert" oder
"ist voll Wert" zu verstehen - in Verbindung mit “Er-
scheinungsbild" z&hlt allein die BuBerlichkeit: Anti-
quitdten "wirken wertvoll", unabhdngig davon, ob sie auch
tatsdchlich wertvoll im materiellen oder kunstwissen-
schaftlichen Sinn sind. Methodisch ist bemerkenswert, das
die vorgenommene Faktorenanalyse eine sinngerechte
Differenzierung und Zuordnung nachvollzieht.

2 Empirisch bestdtigt sich die Existenz einer intensiven Be-
ziehung zum Antiquitdtenbesitz in einer auBerordentlich
hohen Zustimmung der Antiquitdtenkdufer zu dem Statement,
daB8 "man sich von einer einmal erworbenen Antiquitdt nur
sehr schwer wieder trennen kann". Bezogen auf eine 5-stu-
fige Skala von "trifft sehr zu" (1) bis "trifft gar nicht
zu" (5) erreichte die Frage einen Mittelwert von 1,6.

Der gesamte Mittelwert entspricht einer Zustimmung von

fast 60 % (90%) der Befragten zu der (den) Skalenstufe(n)1
(1 und 2).
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Beschreibungsmerkmalen, sehr kompakt. Hohe Faktorladungen
( - 0,8) filir "Funktionalitdt" und "Gebrauchsfdahigkeit"

zeigen, daB die urspriingliche Funktion von Antiquitdten
auch heute noch ein sehr eigenstidndiger Begriffsbestandteil
in den Augen der Kdufer ist.

Der motivationale Erkldrungswert der extrahierten Begriffs-

dimensionen liegt in den subjektiv interpretierenden Wahr-
nehmungen von Antiquit&ten begriindet. In den individuellen
Vorstellungsbildern kommen bewuBte oder unbewuBte Erwar-
tungshaltungen bezogen auf Eigenschaften und Merkmale von
Antiquitdten zum Ausdruck, die aufgrund ihres Aufforde-
rungsgehalts (antizipierte Motivbefriedigung) als motiva-
tionale Anreize interpretiert werden k&nnen.

Zur Eingrenzung der "Kduferdefinition" von Antiquitédten
interessiert allerdings nicht nur, ob und wieweit die viel-

faltigen (Einzel-) Merkmale und Eigenschaften auf eine ge-

ringe Anzahl von Begriffs- bzw. Vorstellungsdimensionen re-

duziert werden kdnnen, sondern auch die Ausprdgung der
Kaufervorstellung auf diesen Dimensionen.

1.23 Vorstellungsbild privater Kdufer

Der Ubergang von der Diskussion struktureller Dimensionen
des kduferbezogenen Antiquitdtenbegriffs zur Charakterisie-
rung des kduferbezogenen Vorstellungsbildes beinhaltet die

Frage nach der Beurteilung von "Antiquitdten" anhand der

extrahierten Begriffsdimensionen (Ermittlung der Faktoren-

werte 1’2).

1 Da das SPSS-Programmpaket keine Option zum Ausdruck von

Faktorenwerten besitzt, muSte ein (im Anhang wiedergegebe-

nes) PL 1 Programm aufgebaut werden, mit dem gleichzeitig

Faktorenwert-Mittelwerte fiir unterschiedliche Kidufergruppen

ermittelt werden kdnnen.

2 Die im SPSS implementierte regressionsanalytische Schdatzung

der Faktorwerte ist eine mdgliche Schitzmethode, wodurch

die Anwendung anderer Verfahren zu abweichenden Ergebnissen

fihren kann. Vgl. Schuchard-Ficher, Chr., et al., Multi-
variate Analysemethoden,a.a.0., S. 255 ff.
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Jedes individuelle Vorstellungsbild eines K&aufers wird im ge-

gebenen Fall durch 8 (Faktoren-) Werte auf den extrahierten
Begriffsdimensionen "Qualit&t", "Wertgarantie", "Raritdt",
"Erscheinungsbild", "Persdnlichkeit" und "Gebrauchsnutzen"
reprdsentiert und damit (theoretiéch) in einem 6-dimensiona-

len Raum positionierbar.

Die vorausgegangene Analyse hat gezeigt, daB die drei erst-
genannten Begriffsdimersionen fast 80 % des gemeinsamen (re-
lativen) Erkldrungsanteils tragen. Abbildunc 4 zeigt den auf
diese drei Dimensionen "reduzierten" Becoriffsraum, ohne daB
durch dieses Vorgehen ein wesentlicher Informationsverlust
zu erwarten ist.

QUALITAT -A/

RARITAT

-

.’ WERT -
GARANTIE

4

ﬁ' Mittelpunkt des Begriffsraumes

Position eines indiviguellen Vorstellungsbi.des

1) Zahl

= Fak rte (Factor-Scores)

Abb. 4: "Reduzierter" Begriffsraum zur Darstellung der Kiu-

fervorstellung von Antiquitédten
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Im dreidimensionalen Raum wird die individuelle Kaufervor-

stellung durch seine Teilvorstellungen dber "Qualitat",

"Wertgarantie" und "Rarit&dt" beschrieben. Dabei kann als

kognitiver Bezugspunkt der Kdufervorstellung sein "evoked

Set" bezogen auf die (sachlich iiberaus heterogene) Waren-
gruppe "Antiquitdten" angesehen werden; d.h. sie bezieht sich
auf die individuell beachteten Kaufalternativen aus der
gesamten Warengruppe1.

Das beispielhaft gezeigte Vorstellungsbild eines einzelnen
Kdufers spiegelt eine ausgeprdgte Bedeutung des "Raritédts-
aspektes", eine weniger starke des "Wertgarantieasnektes"
und schlieBlich eine nochmals geringere des “Qualitdtsaspek-
tes" im Vorstellungsbild des Befragten wieder. Da die Be-
urteilungswerte (Faktorenwerte) hinsichtlich der Begriffs-
dimensionen bzw. Warenmerkmale standardisiert sindz,

stehen die Dimensionen untereinander sowie auch die Auspra-
gungen der Kdufervorstellungen auf ihnen in einer vergleich-
baren Relation. Dies fiihrt u.a. dazu, daB die "Absté&dnde"
zwischen den Positionen unterschiedlicher Vorstellungs-
bilder als "MaBgréBen“3 flir ihre Bhnlichkeit bzw. Un&hnlich-
keit angesehen werden konnen. Zudem ldRt sich jede indivi-
duelle Vorstellung als "nah" oder "weit" von der durchschnitt-
lichen K&dufervorstellung (Mittelpunkt des Begriffsraumes4)
charakterisieren.

1 Vgl. Howard, I.A., Sheth, J.N., The Theory, a.a.O., S.98 ff.;
Bobhler, H., a.a.0., S. 262 ff..

2 vgl. Kim, I.-O., a.a.0., S. 489.

3 Die Metrik ist dabei vom gewdhlten DistanzmaB (z.B. qua-
drierte euklidsche Distanz, "City-Block-Verfahren"
abhdngig.

4 Aufgrund der Standardisierung ist der Faktorenwert-Mit-
telwert lUber die gesamte Stichprobe gesehen, fir jeden
Faktor (Dimension) O. Vgl. Kim, I.-O., a.a.O., S. 481,
FuBnote 1.
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Zur Kennzeichnung des allgemeinen Kduferbildes ist zu un-
tersuchen, wie sich Antiquitdten aus Kdufersicht im auf-
gespannten Begriffsraum insgesamt einordnen, abgrenzen bzw.
"definieren" lassen. Filir die Eingrenzung einer solchen
"Kduferdefinition" geben die jeweils geringsten und hdchsten
Beurteilungen (Faktorenwerte) auf den Dimensionen Anhalts-
punkte. Der in der Abbildung gezeigte Kubus begrenzt in
diesem Sinne den durch die Teil-Vorstellungsbilder "Qua-
litdt", "Wertgarantie" und "Raritdt" strukturierten, kdufer-
bezogenen "Definitionsraum". Alle Vorstellungsbilder, die

in einem oder mehreren Teilaspekten auBerhalb der ge-
steckten "Definitionsgrenzen" liegen, beschreiben aus der
Sicht der befragten Kdufer - und damit der vorliegenden

Untersuchung - keine Antiquité&ten.

Die relative Lage des 3-faktoriellen Vorstellungsraumes
zeigt filir alle Dimensionen eine stdrkere Ausdehnung in
Richtung auf negative (Faktoren-) Werte. Dahinter ist eine
gréBere Meinungsvielfalt und -breite bezogen auf das "Vor-
handensein" von "Qualitdt", "Wertgarantie" und "Raritat"
als Eigenschaften von Antiquitdten zu verstehen, als sie
in entgegengesetzter Richtung bezogen auf das "Nicht-Vor-
handensein" dieser Merkmale festgestellt werden kann.

Es scheint daher die Annahme plausibel, daB die Kduferde-
finition insgesamt nach "oben" relativ cffen und weitge-
faBt ist, oder m.a.W. die "Minimalvorstellungen" von den
durch die Dimension reprdsentierten Antgiuitdtenmerkma-
len relativ "hoch" ausfallen.

Wie aus Abbildung 5 ersichtlich, gilt das Gesagte fiir alle
extrahierten Dimensionen der Kdufervorstellung von Anti-
quitﬁten1.

1 Die Abbildung 5 kann dabei graphisch nicht mehr der Un-
abhdngigkeit der Dimensionen gerecht werden und ist daher
auch nicht mehr exakt "rdumlich" interpretierbar.
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QUALITAT

PERSGENLICHKEIT

==  obere und untere "Definitionsgrenzen’

"Kdufer-

gment *
unteren se €

ceen oberen
Bttt durchschnittliche Vorstellungsbilder im{mittleren

C 1)  zahlenangaben = Faktorenwerte (Factor-Scores)
Abb. 5: Spannweiten der allgemeinen K&ufervorstellung und

durchschnittliche Vorstellungsbilder in Teilstrich-

proben ("Kdufersegmenten")

Es zeigt sich, daB die niedrigsten Einstufungen der Kdufer

bei den Dimensionen "Persdnlichkeit" und "Erscheinunogsbild"
bestehen. Auch die absolute Spannbreite der individuellen

Kdufervorstellungen ist hier am gr&8ten - ein Ergebnis, das
aufgrund der hohen "Subjektivitdt" und "Individualité&t" die-
ser Dimensionen folgerichtig erscheint. Andererseits sind

die Dimensionen "Qualitdt" und "Gebrauchsnutzen" vermutlich,
da der Kdufer hier eher auf "kognitive Bezugspunkte" (Erfah-

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



39

rungen, Wissen etc.) und "objektivierbare Beurteilungsindi-
katoren" (Gutachten, Preise etc.) zurickgreifen kann, am
kompaktesten1.

Die Diskussion um den k&uferbezogenen Antiquitédtenbegriff
14Bt sich abschlieBend folgendermaBen zusammenfassen:

1. Die Kdufervorstellung von Eigenschaften und Merkmalen von
Antiquitdten ist multidimensional.

2. Sie kann durch 6 Dimensionen strukturiert und beschrieben
werden, welche sowohl statistisch wie interpretatorisch
die abgefragten Teilaspekte des Antiquit&tenbegriffs gut
reprdsentieren.

3. Unter den Dimensionen dominieren inhaltlich die "Quali-
tdts-", "Wertgarantie-" und "Rarit&dtsvorstellung”.

4. Durch die Vorstellungsdimensionen 1&8t sich ein "Vorstel-
lungs- bzw. Definitionsraum" abgrenzen, in dem alle erho-
benen individuellen Vorstellungsbilder positionierbar sind.

5. Die Ausdehnung dieses Raumes erscheint relativ groB8 und
die Vorstellungsbilder der K&aufer breit gestreut und dif-
ferenziert, d.h. in jedem Fall individuell ("evoked Set").

6. Die durchschnittlichen Vorstellungsbilder, bezogen auf ein-
zelne Stichprobensegmente (Kdufergruppen) sind relativ in-
variant.

1 Interessant ist in diesem Zusammenhang die Frage, ob und in
welchem susmaB sich unterschiedliche Kdufergruppen hinsicht-
lich ihres (durchschnittlichen) Vorstellunasbildes von Anti-
quit&dten unterscheiden.

Ein mogliches Abgrenzungskriterium bilden die Teilstichpro-
ben der empirischen Erhebung und damit entsprechend der Be-
such auf Antiquitdtenmessen und -mdrkten unterschiedlicher
Qualitdtssegmente. Stellvertretend fir diese Segmente ste-
hen die Angebote der Kunst- und Antiquitdtenmesse i“linchen,
der Internationalen Antiquit&dtenausstellung Essen und des
Antiquitédtenmarktes Miinster.

Die erhobenen durchschnittlichen Vorstellungsbilder im
oberen, mittleren und unteren Segment sind ebenfalls der
Abbildung 5 zu entnehmen. Als Ergebnis ist festzustellen,
daB nur unwesentliche Differenzen in den Vorstellungsbil-
dern der K&ufergruppen (Teilstichproben) bestehen. Ein in
der Tendenz unerwartetes Ergebnis, welches eindrucksvoll
die "Unabhdngigkeit+" der durchschnittlichen Kdufervorstel-
lung von der Stichprobenzusammensetzung dokumentiert und
zugleich ein Hinweis darauf, daB8 Kidufer mit einem ausce-
prdgten Interesse an "hochklassigen Antiquitdten" und K&u-
fer mit einem ausgeprdgten Interesse an "Trddel" durchaus
ein &dhnliches (durchschnittliches) Vorstelluncsbild von
Antiquitdten besit~en.
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2. Analyse der Strukturen und Prozesse im Antiquitdten-

markt

Eine Untersuchung der Motivation von Antiquitdtenkdufern
setzt ein MindestmaB an Kenntnissen lber Elemente und Struk-
turen des Marktes filir Antiquitdten voraus.

Eigenschaften der Marktteilnehmer, ihre Beziehungen zuein-
ander sowie allgemeine Marktentwicklungen und -prozesse
sind in ihrer subjektiv vom Kdufer wahrgenommenen Form mo-
tivations- und verhaltenswirksame EinfluBgr&Ben. Das Markt-
geschehen bildet daher einen Teil des situationalen Rahmens,

in dem sich individuelle Motivationen und Verhaltensweisen
duBern und prédgen.

Die reale Vielfalt und Komplexit&t der Erscheinungsformen
von Marktteilnehmern und Interaktionsbeziehungen ver-
langt eine modellhafte Vereinfachung. Erst dadurch

wird die Grundstruktur des Antiquitdtenmarktes transparent

und die Isolation relevanter motivationaler EinfluBgr&BSen

méglich.

2.1 Kduferbezogenes Modell des Antiquitdtenmarktes als

Orientierungsrahmen

Art und Zahl der in Abbildung 6 iiberblickhaft dargestellten
Marktelemente und -beziehungen basieren - der k&duferbezogenen
Definition des Antiquitdtenbegriffs folgend - auf einer
Marktabgrenzung aus der Sicht des privaten Antiquitdten-

kdufers. Dieser nimmt entsprechend die zentrale Stellung
. . 1
im gezeigten Marktschema ein .

1 Das gezeigte Marktmodell bezieht sich dabei auf einen "idea-
lisierten" Kdéufer mit tendenziell vollst&dndiger Marktinfor-
mation und -ibersicht. Der im Einzelfall individuell wahrge-
nommene Marktausschnitt variiert in Abh&dngigkeit von Markt-
transparenz und Marktkenntnis. Im Gegensatz zur "kduferzen-
trierten" steht die in der Literatur iliberwiegend anzutref-
fende "sachgebietsbezogene" Marktdarstellung. Zu derartigen
nach Teilmdrkten gegliederten Marktbeobachtunacen, deren
Augenmerk zudem im wesentlichen auf Preisentwicklungen fiir
(Fortsetzuna siehe S. 42)

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



u. WERTE

NORMEN

KULTURELTLE

HANDELS~-
AGGLOMERATIONEN

ANTIQUITATENMESSEN

ANTIQUITATENMARKTE

FLOH-, TRODELMARKTE
ANTIQUITATEN-
EINKAUFSZENTREN
"ANTIX - HAUSER"

z
3
©x
o
&~ =
no
25
2
&~ m

>

AUKTIONSHRUSER

SPEZIALAUKTION
vS.
UNIVERSALAUKTION

««++ REALGUTER-
$ ~=== NOMINALGUTER-

3

INFORMATIONS-

41

FACHHANDEL

EINZELJANDEL
SPEZIALGESCHAFT
vs.
UNIVERSALGESCHAFT
TRODLER

(ZWISCHENHANDEL

NICHT-FACHHANDEL

EINRICHTUNGSHAUS
KUNSTGEWERBEGESCHAFT
WARENHAUS
BOUTIQUE
VERSANDHAUS

PRIVATE
MARKTTEILNEHMER

PRIVATPERSONEN
MARCHAND ARMATEUR

INDUSTRIE
BANKEN
VERS ICHERUNGEN

OFFENTLICH- ANLAGEFONDS
RECHTLICHE - PRAXEN
MARKTTEILNEHMER .

MUSEEN
SAMMLUNGEN
BANKEN
VERS ICHERUNGEN
VERWALTUNGEN

OPRIMKR AKTIVE MARKTPARTNER
DSEKUNDAR AKTIVE MARKTPARTNER

STROME
DRAHMENBEDINGUNGEN

ONISVAT

‘Mz -Z Nd YU NXXNOY

T LAY NWANVY

Abb. 6: Modellhafte Darstellung der Grundstrukturen des
Antiquitdtenmarktes aus der Sicht privater K&aufer
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Im Rahmen motivationaler Erkl&rungsansdtze des Verhaltens
privater Antiquité&dtenkdufer sind als selektiver Marktaus-
schnitt

(1) die Merkmale der vom privaten Kidufer genutzten Ein-
kaufsst&dtten und Serviceanbieter (Marktpartner)

sowie

(2) die motivationsbeeinflussenden Variablen der wahr-
genommenen Markt- und Kaufsituation (Marktprozesse
und -entwicklungen)

fiir die Marktanalyse von zentraler Bedeutung.

2.2 Kennzeichnung der .iarktpartner von privaten Antiquitéd-

tenkdufern

Zum Kreis primdr aktiver Marktpartner z&hlen alle Betriebs-
formen und Erscheinungen des professionellen Handels und als

wichtige Besonderheit des Antiquitdtenmarktes ein etablier-
tes und umfangreiches Auktionswesen. Als Einkaufsstdtten ste-
hen Handel und Auktionsh&duser durch die in den letzten Jahren
zunehmende Beteiligung privater Antiquitdtenkdufer an Auktio-
nen in wachsender Konkurrenz. Speziell in rezessiven Markt-
phasen nimmt diese den Charakter eines Verdrdngungswettbe-

1
werbs an

Daneben ist auch der direkte Kauf, Verkauf und Tausch von
Antiquit&dten zwischen den privaten Marktteilnehmern iiblich.

Dabei kann zum Teil ein durchaus "halbprofessioneller" Cha-

Einzelstiicke oder Marktsparten gerichtet ist; vgl. beispiel-
haft Seling, H. (Hrsg.), Keysers Kunst- und Antiguité&dtenbuch,
8. Aufl., Miinchen 1974; Grasser, W. (Hrsg.), Antiquitdten

als Kapitalanlage, 2. Aufl., Minchen 1975; Miller, J. und

M. (Hrsg.), Miller's Antigques Price Guide, Professional
Handbook 1981,Pinguin's Hall etc. 1981; Kunstpreis-Jahr-
buch, der Markt der Kunst international, Bd. XXXVA und XXXVB,
2g. v. Wellensiek, H., Keyszelitz, R., Miinchen 1980; Herchen-
réder, Chr., Die Kunstmdrkte, a.a.0., S. 35 ff..

1 Vgl. Miiller-Mehlis, R., Stdrkung der mittleren und unteren
Ebene, in: WK, 51. Jg. (1981), Heft 3 (Februar), S. 203;
0.V., Sind Antiguitdtengeschdfte antiquiert?, in: BddW Nr.
188 vom 15.08.79, S. 6; Paschke, M., Zur Marktsituation ...,
a.a.0., S. 1531.
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rakter solcher Transaktionen bei den sog. "marchards ama-

teurs"1 unterstellt werdenz.

Die strukturellen Dimensionen des Erscheinungsbildes von Han-
dels- und Auktionshdusern sind das Ergebnis einer unbewuBten
Festlegung oder bewuBten Gestaltung der absatzpolitischen In-
strumente (Politiken) des Antiquitdtenhandels. Dabei lassen
sich folgende Bereiche abgrenzen3:

(1) Pie Gestaltung bzw. Wahrnehmung des Angebotssorti-
ments und der verkaufsbegleitenden Serviceleistun-
gen ist "Kernstiick" des Erscheinungsbildes. Die Auf-
merksamkeit des Antiquitdtenk&ufers richtet sich da-
bei nicht nur auf allgemeine Sortimentsdimensionen,
wie die Anzahl der gefiihrten Sach- bzw. Sammelgebie-
te (Sortimentsbreite), die Auswahl innerhalb dieser
Gebiete (Sortimentstiefe) und das allgemeine Quali-
tdtsniveau (Angebotsgenre), sondern insbesondere
auch auf Einzelstiicke mit spezieller Attraktions-

1 Vgl. Schiitte, R., Kunst und Antiquitdtenhandel, a.a.oO.,
Sp. 1165.

2 In der empirischen Studie geben 40,4 % der Befragten an,
Antiquitdten schon einmal von "anderen Privatleuten” ge-
kauft zu haben. Dieser im Vergleich zu anderen Einkaufs-
stdtten ilberraschend hohe Prozentsatz (vgl. Kapitel B.

4.2) deutet auf einen nicht unerheblichen privaten "Schwarz-
handel" mit Antiquit&ten hin.

3 Absatzpolitische Instrumente werden in der Literatur in
unterschiedlichster orm systematisiert. Einen Uberblick
gibt Meffert, H., Instrumente, absatzpolitische, Beitrag
in: Tietz, B. (Hrsg.), Handwdrterbuch der Absatzwirtschaft,
Stuttgart 1974, Sp. 888. Zu handelsspezifischen Gliederun-
gen vgl. beispielhaft Nieschlag, R., Dichtl, E., Hérschgen,
H., Marketing, a.a.O., S. 113 ff.; Hansen, U., Absatz- und
Beschaffungsmarketing des Einzelhandels, 1. Teilband, G&t-
tingen 1976, S. 114 ff.; Meffert, H., Handelsmarketing und
Handelsfunktionen, in: Wirfel und Ecken, Heft 2, 1972, S.
4-6.
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wirkung1. Die Variationsbreite und zugleich hohe
akquisitorische Wirkung von Serviceleistungen be-
griindet sich in den besonderen Warenmerkmalen von
Antiquitdten (Individualit&dt, Beratungsbediirftig-
keit, Wertunsicherheit etc.).

(2) Im Rahmen der Kommunikationspolitik dominieren
Art und Atmosphdre der Warenprdsentation sowie die
wahrgenommene Beratungs- und Fachkompetenz des
Handlers, Auktionators oder seines Personals das
Erscheinungsbild. Daneben sind Lager- und Auktions-
kataloge, "direct mail" Aktionen, Pressenitteilungen,
Verkaufsausstellungen, Messen und Mdrkte von kommu-
nikativer Bedeutung. Die klassische (Medien-) Wer-
bung bleibt in der Regel auf Anzeigen in Fachzeit-
schriften beschrankt.

(3) Das wahrgenommene Preisniveau, die Preiswiirdigkeit
und "Preischance" (M6glichkeit von Trouvaillen,
Preisnachldsse durch Verhandlung, glinstiger Zu-
schlag auf Auktionen) sind Ergebnisse der preis-
politischen Entscheidungen von Handel und Auktion.
Diese erfordern die Festlegung eines generellen
Preisbildungsmechanismus (Preiskalkulation vs. Biet-
gefecht), sowie die Ermittlung von Einzelpreisen
und Entscheidungen Uber Preiskonditionen (Nachléds-
se, Kredite und Zahlungsbedingungen).

(4) Der gewdhlte Standort wird vom Kdufer in erster
Linie durch die aufzuwendende Miihe zum Erreichen
der Einkaufsstdtte (Entfernung, Zeitinanspruchnahme,
Parkplitze etc.) wahrgenommen. Ferner ist gerade

1 Typisches Beispiel ist die iberdurchschnittliche Aufmerk-
samkeit von Kdufern gegeniiber Antiquitdten, die auf Messen
oder Auktionen zu "Rekordpreisen" angeboten werden. Die
bewuBte Ausnutzung solcher Ausstrahlungseffekte auf das
“Image" des Ubrigen Sortiments oder der Einkaufsstédtte
insgesamt wird oft versucht. Hohe Medienpublizitdt eines
"spektakuldren" Verkaufserfolgessorgt dariiber hinaus fir
zusdtzliche kommunikative Wirkungen. Vgl. beispielhaft
Fischer, L., Weltrekordpreise nutzen dem Kunstmarkt, in:
Die Welt, Nr. 192 vom 19. August 1978, S. 19; o.V.,
Teutonischer Blitz, in: Der Spiegel Nr. 27 (Juli) 1978,

S. 113-135; o0.V., Die Geheimnisse des grofen Bietens, in:
FAZ Nr. 133 vom 27. Juni 1978, S. 19; Herchenr&der, Chr.,
Die Kunstmdrkte, a.a.O., S. 16-21; v. Hassell, Chr., Ein
Jahr der Rekorde, in: WK, 51. Jg. (1981), Heft 3 (Februar),
S. 207 f.; Herchenrtder, Chr., Kunstmarkt - Eine bessere
Markttransparenz ist anzustreben, in: Deutsche Bank (Hrsg.),
BOrsenbild und Anlage-Spiegel, Nr. 1/82, Frankfurt 1982,

S. 6.
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fliir Antiquitdten die Standortumgebung (erhdhte
Attraktionswirkung von Handelsagglomerationen,
"Imagepartizipationseffekte" durch die N&dhe zu
anderen Handlern oder durch die Lage in einer Stadt,
die den Ruf eines "Kunstzentrums" besitzt!) wichtig.

(5) Im engen Zusammenhang mit der Stadtortwahl steht
schlieBlich die Entscheidung fiir die Art der Ver-
kaufsorganisation (Residenz-, Treff- und Distanz-
prinzip“). Fir den Kiufer sind Einkaufsst&dtten
durch den Verkauf in Ladengeschdften (stdndige
Prdsenz des Antiquitdtenangebots, MOglichkeit der
Warenbegutachtung, persdnliche Beratung etc.)
und/oder auf Messen, Mdrkten und Verkaufsaus-
stellungen (breitere Auswahl, Preisvergleichsmég-
lichkeit, Einkaufserlebnis etc.) und/oder der Mog-
lichkeit eines schriftlichen oder fernmiindlichen
Kaufs (Versandhandel, Auktion etc.) gekennzeich-
net.

Die im folgenden vorgenommene Klassifikation von Marktpart-
nern versucht, in heuristischer Vorgehensweise die jeweils
typische Ausprédgungskombination der Einzelinstrumente als

Ausdruck der gesamtheitlichen Absatzkonzeption in den Vor-

dergrund zu stellen. Das Resultat sind "&uBerlich" differen-
zierbare Handelssegmente (Gruppen von Handelspartnern), wel-
che sich "nach innen" durch ein weitgehend einheitliches Er-
scheinungsbild, d. h. durch &dhnliche Eigenschaften, Ausstrah-
lungen und Einkaufsatmosphdren fiir den Kdufer auszeichnen.

2.21 Antiquitdtenhandel

Die unterschiedlichen Erscheinungsformen des professionellen
Antiquitdtenhandels lassen sich typisierend in die drei Seg-

1 Zu Merkmalen von "Kunstzentren" vgl. Fischer, L., London
bleibt die Nr. 1 am Kunstmarkt, in: Die Welt Nr. 180 vom
5.8.1978, S. 17; Wille, I,G., Ziirich als internationaler
Kunsthandelsplatz, in: SKA (Hrsg.), Bulletin Januar/Februar
1979, S. 38 f..

2 Vgl. Hansen, U., Absatz- und Beschaffungsmarketing, a.a.O.,
S. 273 ff..
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mente Fachhandel, Nichtfachhandel und Handelsagglomerationen
gliedern1.

Der Antiquitdtenfachhandel firmiert im Markt iiberwiegend unter

der Bezeichnung "Kunst- und Antiquitdtengeschdft" oder "Kunst-
handlung". Reine "Antiquit&dtenhandlungen" sind in der Minder-
zahlz. Der Fachhandelsbegriff beinhaltet eine allgemeine Sor-
timentsbegrenzung auf Antiquitdten und Objekte der bildenden
Kunst. Diese zundchst undifferenzierte Sortimentsbeschreibung
deutet auf zusdtzliche Abgrenzungsmdglichkeiten innerhalb der
Fachhandelssortimente hin. Als Klassifikationsmerkmale bieten
sich unterschiedliche Ausgestaltungen einzelner Dimensionen
der Sortimentsstruktur an.

Nur geringe Dynamik entwickelt das Gesamtangebot von Antiqui-
tdtenhdndlern in der Regel bezogen auf die Dimensionen der
Sortimentsbreite (Spezialisierungsgrad) und des allgemeinen
Qualitédtsniveaus (Preislage). Idealtypisch lassen sich darauf
aufbauend die in Abbildung 7 gezeigten Fachhandelstypen ab-
grenzen.

1 AntiquitdtengrofShandlungen lassen sich im Antiquitédten-
markt als eigenstdndige Unterformen nicht herausgrenzen.
Nur im Einzelfall wird von spezialisierten Importfirmen
oder von Fachhédndlern ein ausschlieBlicher Zwischenhandel
Ubernommen. Da Handel-an-Handel-Transaktionen (Ankaufe, Ver-
kdufe und Kommissionen) fiir alle Handelsformen typisch sind,
besitzt der spezialisierte Zwischenhandel nur geringe Be-
deutung.

2 Aufgrund der intensiven Verflechtungen zwischen Kunst-
("bildende Kunst") und Antiquitdtenhandel und unterschied-
lichster Begriffsauffassungen von Antiquititen sind exakte
Schidtzungen quantitativer MarktgrdBen nicht mdglich. Einen
Anhaltspunkt fiir die Anzahl von Fachh#ndlern mit "guten
Qualitdten" bilden die ca. 550 Mitglieder des "Bundes-
verband des Deutschen Kunst- und Antiquitidtenhandels e.V.".
Fir einen weitergefaBten Qualitidtsstandard weist das "Kunst-
adressbuch fiir die Bundesrepublik Deutschland 1977/78" ca.
2000 Hdndler aus.Wl.Art-Address-Verlag (Hrsg.), Kunstadress-

buch fiir die Bundesrepublik Deutschland 1977/78, Frank-
furt 1977, s. 2-42.
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QUALITATS-
GENRE
hoch niedrig
SORTIMENTS-
BREITE

universeller Anti-
breit quit4dtenfachhandel Trddler
(Universalgeschifte)

spezialisierter Anti-
schmal quitidtenfachhandel -
(Spezialgeschift)

Abb. 7: Typisierung von Fachhandelsformen auf der Grund-
lage ihrer Sortimentsbreite und ihres Qualitd&ts-
genres

Nichtfachhdndler fiihren Antiquit&dten im Sortimentsverbund
mit anderen Warengruppen. Zum Nichtfachhandel gehdéren u.a.

Warenhduser, Einrichtungshduser, Versender, Kunstgewerbege-

schédfte oder Boutiquen, deren Antiquit&tenangebot entweder
in Form eines eigenstdndigen Sortimentsbereichs (Abteilung)
oder als reines Nebensortiment gefiihrt wird.

Antiquitdtenabteilungen in Warenhdusern und im Programm von
Versendern sind neuere Markterscheinungen1. Verfolgt das
zusdtzliche Angebot von Antiquitdten die Ziele, an einem
"Wachstumsmarkt" zu partizipieren oder eines bewuBten

"trading-up"z, ist aus der Sicht des K&ufers auf mdgliche

1 Der Kaufhauskonzern Horten betreibt seit 1980 in mehreren
Filialen (u.a. Diisseldorf mit einer Verkaufsfldche von
iiber 2.000 gm) eine "Wohnoalerie" mit Antiquité&ten, Stil-
mébeln und Wohnaccessoires. Das Angebot bei Uhren, Silber
etc. reicht in mittlere bis hohe Preislagen von ca. 20 -
30 TSD DM. Vgl. o.V., Antiquitdten im Wwarenhaus, Bddw,
Nr. 129 vom 9.5.1980, S. 5.

2 Vgl. Meffert, H., Perspektiven des Marketing in den 80er
Jahren - Ein Uberblick des Herausgebers, in: derselbe
(Hrsg.), Marketing im Wandel, Wiesbaden 1980, S. 23 u. 30.
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"Imageunvertrdglichkeiten" zwischen Angebotsform und Waren-~
charakter hinzuweisen. Dies gilt insbesondere fiir wahrgenom-
mene Diskrepanzen zwischen erforderlichen bzw. vom privaten
Kdufer gewlinschten Service- und Beratungsleistungen und

ihrem tatsédchlichen Niveau. Einrichtungshduser, Kunstagewerbe-
geschédfte und Boutiquen praktizieren bereits seit l&ngerem
stdndige oder zeitlich begrenzte (ausstellungsartige) Offer-
ten von Antiquitdten zur Sortimentsabrundung und —aufwertung1.

Konstituierendes Merkmal von Handelsagglomerationen ist die

6rtliche Konzentration eines besonders umfangreichen Waren-
angebots, welchesdem K&ufer eine vergleichsweise hohe preis-
liche und qualitative Vergleichsmdglichkeit gibtz.

Aufgrund ihrer spezifischen Verkaufsorganisation lassen sich
unter den Handelsagglomerationen Antiquit&dtenmessen, -midrkte
und -verkaufsausstellungen einerseits und bestimmte Typen
von Antiquitdteneinkaufszentren andererseits unterscheiden.

Messen, Midrkte und Verkaufsausstellungen sind ¢rtlich und

zeitlich begrenzte Marktveranstaltungen einer Vielzahl von

Hdndlern, bei denen sich Kdufer und Verkdufer am gewéhlten

Veranstaltungsort treffen (Treffprinzip). Aus struktureller
Sicht 1&Bt sich eine idealtypische Klassifikation von Markt-
veranstaltungen - aufgrund durchgdngig hoher Sortimentsbrei-
te - auf die unterschiedlichen Qualitdtsniveaus des Warenan-
gebots reduzieren. Der Qualitdtswahrnehmung des Kédufers ent-

1 Insbesondere einmalige Verkaufsauktionen bzw. -ausstellun-
gen (beispielsweise antiker Taschenuhren bzw. antiker
Schmuckstiicke bei Juwelieren oder auch antiker Teppiche
in Einrichtungsgeschidften) sind aufgrund vermuteter Image-
und Kommunikationswirkungen als Verkaufsfdrderungsaktio-
nen beliebt. Initiator ist oft ursdchlich der Antiquité&-
tenfachhandel, der seine Ware (z.B. als Kommissionsware)
zur Verfiigung stellt, um sie einem themenspezifisch in-
teressierten Kduferkreis zugdnglich zu machen, der im
eigenen Geschdftslokal nicht erreicht wird.

2 Vgl. Schiitte, R., Kunst- und Antiquitdtenhandel, a.a.oO.,
Sp. 1166.
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spricht dabei am ehesten eine marktliche Dreiteilung, die
sich auch sprachlich weitgehend etabliert hat: "Kunst- und

nl bilden das obere, "Antiquit&dtenmédrkte

Antiquitdtenmessen
und -verkaufsausstellungen" das mittlere und "Floh- und

Trodelmdrkte" das untere Qualitdtssegment.

Antiquitdteneinkaufszentren wie zum Beispiel "Antik-H&user"

oder "Antik-Passagen" basieren in ihrer Verkaufsorganisation
auf dem Domizil-Prinzip, bei dem das Warenangebot in stdndi-
ger Prdsenz in (ortsgebundenen) Geschdftslokalen offeriert

wirdz.

Einkaufszentren kénnen sowohl historisch gewachsen als auch
kooperativ geplant sein. Der konkurrenzintensiveren Stand-
ortsituation des einzelnen Hdndlers steht als wichtigster
Ausgleich die attraktionssteigernde Wirkung eines reichhal-
tigen, integriert wahrgenommenen Antiquitdtenangebots mit
den sich ergebenden Auswahl- und Vergleichsm&glichkeiten fir

den Kdufer gegeniiber.

1 Zu den qualitativ hochstehenden iiberregional und interna-
tional bedeutenden deutschen Messen zdhlen: Deutsche Kunst-
und Antiquitdtenmesse Miinchen (ca. 150 Aussteller),
Hannover (ca. 75 Aussteller) und - im jdhrlichen Wechsel -
K6ln/Diisseldorf (ca. 170 Hindler). Die Besucherzahl hat
sich in den letzten Jahren auf jeweils ca. 50.000 einge-
spielt. Zu Fakten und Konzeptionen der Messen vgl. bei-
spielhaft Harenberg, H., Sammeln mit Gewinn, Miinchen 1976,
S. 133 ff.; Herchenrtder, Chr., Die Kunstmidrkte, a.a.O.,
S. 245 ff.; H&uBermann, B., Ein breitgefichertes Programm,
in: WK, 50. Jg. (1980), Heft 7 (April), S. 852 f.;

0.V., Reger Konsum honoriert Messearbeit, in: HB Nr. 61
vom 27.3.1979, S. 19; Hegewisch, K., Die Flaute im Mit-
telfeld - Antiquitdtenmesse in Miinchen, in: FAZ Nr. 250
vom 28.10.1981, S. 28; v. Helmolt, Chr., Wo das Alter
sehr hoch bewertet wird, in: FAZ Nr. 55 vom 5.3.1980,
S. 27; paschke, M., Marktsituation ..., a.a.0., S. 1531.

2 Extreme Gesichtspunkte, daB zum Beispiel ganze Stidte
"Kunstzentren" (Miinchen, Diisseldorf, Ziirich, London, New
York etc.) oder sogar Linder als Abstraktum fiir Einkaufs-
stdtten stehen kdnnen, wurden nicht beriicksichtigt, ob-
wohl Generalisierungen wie "Ich kaufe meine Antiquit&ten
ausschlieBlich in ..." fiir Antiquitdtenkidufer nicht unty-
pisch sind. Hierin spiegelt sich wohl eher der Wunsch,
die gekaufte Antiquitdt am "Image" oder "Prestige" der
Einkaufsstdtte partizipieren zu lassen.
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2.22 Auktionswesen

Antiquitdtenauktionen sind sowohl fiir private Kdufer als
auch filir Hdndler bedeutende Ein- und Verkaufsquellen. Als
bdrsendhnliche "Marktpl&dtze" bestimmen Auktionen Preis-
und Marktentwicklungen fiir Einzelstilicke und Sammelgebiete
maBgeblich. Von einer Verdffentlichung erzielter Auktions-
ergebnisse in Presse und "hauseigenen" Ergebnislisten,
kénnen stimulierende oder ddmpfende Effekte insbesondere
auf die private Nachfrage ausgehen .

Auktionshduser versteigern in der Regel Antiquitdten als
Kommissiondre im eigenen Namen aber fiir Rechnung der zu-
meist ungenannt bleibenden Einlieferer (Kommittenten)2'3.
Daneben kommt in geringerem Umfang sog. Eigenware zum
Ausruf4. SchlieBlich betdtigen sich Auktionshduser auch
als Facheinzelhdndler und verkaufen Antiquitidten im Frei-

verkauf in eigenen Geschdftslokalen.

1 Vgl. Fischer, L., Weltrekordpreise ..., a.a.0., S. 19.

2 Nur in wenigen Ausnahmen versteigern Auktionshduser im
Namen und auf Rechnung des Einlieferers (z.B. vollstdndige
Sammlungen oder Nachldsse).

3 Die Zahl im Bereich Antiquitdten tdtiger Auktionshduser
in der Bundesrepublik ist nicht exakt bestimmbar. Fir
den gemeinsamen Bereich Kunst und Antiquitdten werden im
"Kunstadressbuch flir die Bundesrepublik Deutschland" ca.
110 Auktionshduser genannt. In der Marktiibersicht der
"Keyser'schen Verlangsbuchhandlung" finden sich dagegen
nur ca. 4o Auktionatoren. VerbandsmdBig organisiert im
"Bundesverband Deutscher Kunstversteigerer e.V." sind ca.
25 Hauser. Vgl. Kunstadressbuch fiir die Bundesrepublik
Deutschland, a.a.0., S. 95-102; Keyser'sche Verlangsbuch-
handlung (Hrsg.), Der Kunst- und Antiquitdten-Markt
1979/80, Minchen 1978, S. 243.

4 Grundsdtzlich ist einem Versteigerer der Verkauf von
Waren, die er in seinem Handelsgeschdft fiihrt (Eigenware),
untersagt. Der Gesetzgeber macht mit der Formulierung
"soweit dies nicht liblich ist" jedoch eine Einschrénkung,
die fir den Antiquitdtenhandel Anwendung findet (vgl.

1 GewO § 34 b Abs.6 Nr.4). Eigenware ist in Auktionen
iiblich. Andererseits ist sie fiir den Kdufer nicht als
solche ersichtlich, wodurch sich Auktionatoren den "at-
mosphdrischen" Vorteil von Versteigerungen als Verkaufs-
form fiir die Eigenware sichern. Dabei gilt i.d.R. auch

fiir die Eigenware der fiir die Kommissionsware von Auktions-
hdusern libliche GewdhrleistungsausschluB.
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In ihrem Auktionsangebot unterscheiden sich Auktionshé&duser
untereinander ebenso wie der Fachhandel in thematischer
(Sachgebiete bzw. Angebotsbreite), gqualitativer (Genre)
und gquantitativer (Angebotstiefe) Hinsicht.

Analog zur Gliederung des Fachhandels lassen sich Auktio-
nen in Spezial- und Universalauktionen klassifizieren. Die

bedeutenden national und international t&dtigen Auktions-
hduser fihren i.d.R. beide Auktionstypen durch. Dariber
hinaus sind auch Sonderauktionen z.B. flir geschlcssene Samm-
lungen/Nachldsse oder qualitativ ausgesonderte Sammelgebiete
("Collectors Items" wie Spielzeug, Puppen etc.) ﬁblich1.
Auktionskdufe beinhalten filir den Kdufer hohes Eigenrisiko,
da Kunstversteigerer filir Mdngel und Fehler auch bei anders-
lautender Katalogbeschreibung eine Gewdhrleistung in der

kegel ausschlieBenz.

Der Versteigerungsvorgang vollzieht sich in einem offenen
und direkten AufeinanderstoBen von Ancebot und Nachfrace:
Die Aukticnsteilnehmer leisten sich ausgehend von einem
Ausrufpreis ein Bietgefecht. Neben lberwiegend persénlich
abgegebenen Geboten werden auch schriftliche und telefoni-
sche beriicksichtigt. Den Zuschlag bekommt nach dreimaligem
Ausruf der Kdufer mit dem hdchsten Gebot. Die bei einer
Auktion durch Konkurrenz, Direktheit, Schnelligkeit, Spon-
taneitdt, Chance, Risiko und Ausstrahlung des Auktionators

entstehende Atmosphdre sind wichticer Bestandteil der vom

privaten Kdufer erlebten engeren Kaufsituation auf Auktio-

1 Vgl. v. Gehren, G., Sorgfdltige Sammlerpflege, in: HB
Nr. 155 vom 14.8.1979, S. 15.

2 Katalogbeschreibungen sind keine Zusicherungen von Eigen-
schaften im Sinne des Kaufrechts (vgl. §§ 459 ff. BGB).
Sie werden ausdriicklich nach "bestem Wissen und Gewissen"
erstellt und bieten daher fiir den Kdufer keine Grundlage
fir Gewdhrleistungsanspriiche gegeniiber dem Auktionator.
Zur Diskussion vgl. Lohr, H.D., Schiitte, R., Kunstumsatz
findet auf einem Sondermarkt statt - Prinzipielles und
Aktuelles iber Kunstversteigerungen, Beitrag in: Harten,
I., de la Motte, M. et al. (Hrsg.), Das Kunstjahrbuch,
Bamberg 1979, S. 63-69; Paschke, M., Rechtliche Aspekte
des Kunsterwerbs und -sammelns, Beitrag in: FAZ (Hrso.),
Kunst- und Antiquitdtenkalender 1982, Frankfurt 1981, S.
148-153.
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nen. Einfliisse auf den momentanen KaufentscheidungsprozeB8
(z.B. in Form eines erlebten Zeitdrucks oder einer sich spon-
tan aufbauenden Rivalitdt zu einem Mitbieter) sowie eine
"psychologische" Selbstselektion von Auktionskunden und
Nicht-Kunden sind denkbar.

Bei Kauf und Verkauf auf Auktionen fallen feste Provisions-
sdtze in Form von Aufgeldern und Abschldgen auf den erziel-
ten Verkaufspreis fiir den Auktionator an: in der Bundesre-
publik zwischen ca. 10 - 25 % filir den Einlieferer und zwi-
schen ca. 10 und 20 % fir den Kéufer1.

Insgesamt leisten Auktionshduser durch die Akquisition von
Nachlédssen, Sammlungen und Einzelstlicken filir ihre Auktio-
nen einen groBen Beitrag zur Aufrechterhaltung und Regene-
ration des Waren- und Marktkreislaufs. Die damit einherge-
hende Ubernahme von Suche und Vorselektion des Antiquit&ten-
angebots ist ebenso wie die spezifische Auktionsatmosphédre
Grundlage ihrer Bedeutung als Einkaufsstéttez.

1 H6he und Verteilung der Provisionssdtze auf Kdufer und
Einlieferer sind Kernstiick der preispolitischen Entschei-
dung eines Auktionshauses. Ein Auktionator kann sich nicht
nur Wettbewerbsvorteile gegeniiber Konkurrenzhdusern ver-
schaffen, sondern sich auch flexibel an die allgemeine
Entwicklung von Einliefererangebot und Kdufernachfrage in
unterschiedlichen Konjunkturphasen des Antiquit&dtenmarktes
anpassen. Christie's und Sotheby's haben erst Mitte der
70er Jahre Kduferprovisionen (ca. 10 %) eingefihrt und
sich damit Verhandlungsspielraum bei den Verkaufs- bzw.
Einliefererprovisionen (jetzt zwischen 2 und 10 %, zuvor
zwischen 12 und 25 %) geschaffen. Sie reagierten damit
nicht zuletzt auf zunehmende Schwierigkeiten der Warenbe-
schaffung. Vgl. Hawkins, J., Londons Auktionshduser auf
der Suche nach Millionenobjekten, in: FAZ, Nr. 251 vom
28.10.1980, S. 18; v. Hassel, Chr., Auktionssaison, New
York, August 1980, in: Weltkunst, Heft 17, 50. Jg., 1980,
S. 2317 f..

2 Die steigende Zahl privater Auktionskunden 1&d8t sich da-
bei nicht zuletzt auch auf die traditionelle Vorstellung
von Auktionen als wichtigste Beschaffungsquelle des Han-
dels zuriickfiihren: durch die Umgehung von Handelsspannen
konnen sich dem Kdufer vermutete oder tats&dchliche Preis-
vorteile bieten.
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2.23 Serviceanbieter

Serviceanbieter zdhlen zu den sekunddr aktiven Marktpart-

nern privater Antiquitdtenkdufer bzw. -besitzer, da sie im
Markt nicht unmittelbar als An- oder Verkdufer von Antiqui-
tdten, sondern als Dienstleistungsunternehmen auftreten.

Serviceangebote kdnnen sowohl direkt als auch liber die Ver-
mittlung primdr aktiver Marktpartner (Handel/Auktion etc.)
in Anspruch genommen werden. Dies gilt insbesondere fiir
grundsdtzliche, objektbezogene Leistungen, die die allge-
meine Wertschdtzung des Kidufers und damit zugleich die Ver-
kduflichkeit von Antiquitédten wesentlich beeinflussen. Hier-
zu zdhlen u.a. Restauration, Reparatur, Kauf- und Anlagebe-

ratun 1 sowie unterschiedliche Arten von Gutachtenz.
ratung Lutachten

Andere Serviceanbieter wie z. B. Messegesellschaften, Wer-

beagenturen, Spezialtransportunternehmen oder Spezialver-

sicherungen arbeiten dagegen iiberwiegend fiir Handels- und
Auktionsfirmen.

1 Die Kauf- und Anlageberatung fir Unternehmen und Banken
hat sich in den USA unter der Bezeichnung "Art Advice"
bzw."Art Consulting"” als neue Dienstleistungsbranche eta-
bliert. Vgl. o.V., Kunstgriff. Art Consulting fiir Unter-
nehmen, in: Capital, 19. Jg. (1980), Heft 9, s. 158 ff..
In der Bundesrepublik bieten inzwischen "Antik-Investi-
tionsgesellschaften" insbesondere den "Anlegern"” unter
den Kdufern dhnliche Dienstleistungen.

2 "Expertisen” werden Gutachten von (unabhingigen) Sachver-
stdndigen (lberwiegend selbst H&ndler) genannt, die von
ortlichen Industrie- und Handelskammern bestellt und verei-
digt sind. Zur Problematik und Aussagewert von Expertisen
vgl. Herchenrdder, Chr., Die Kunstmirkte, a.a.O., S. 287 ff.;
"Schdtzungen", -"Zertifikate", “"Atteste" o.4. sind dagegen
Objektbeschreibungen (im Sinne “zugesicherter Eigenschaften"
vgl. Kapitel B./2.21) des verkaufenden Hidndlers.

Daneben sind auch naturwissenschaftlich fundierte Gutachten
von spezialisierten Analyse-Labors (insbesondere Altersbe-
stimmungen) im Einzelfall m&glich. Zur Verfahrenstechnik
vgl. Harenberg, H., Sammeln mit Gewinn, a.a.O., S. 247 f..

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



54

Eine Sonderstellung unter den Serviceanbietern nehmen Anti-
quitdten-Leasinggesellschaften ein1. Grundgedanke des

Leasing-Konzeptes ist die Vorfinanzierung und Ubernahme der
Eigentiimerfunktion durch einen Leasinggeber bei gleichzei-
tiger Vermietung des Leasingobjekts (Antiquitdt) an einen
Leasingnehmer (Kiufer). Durch Kombination eines Mietprei-
ses, der u.a. ein monetdres Aquivalent fir die nutzungsbe-
dingten "Wertverluste" beinhaltet, und einer Kaufmoglichkeit
am Ende der vereinbarten Mietdauer zu einem nur noch ge-
ringen "Restwert" kann Miete (Besitz) und Kauf (Eigentum)
steuerlich als Betriebsaufwand geltend gemacht werdenz.

Als private Kunden von Leasinggebern kommen daher selbstdn-
dige Unternehmer und insbesondere Freiberufler (Arzte, An-
wdlte etc.) in Betracht.

Die Erfahrung zeigt, daB Leasingnehmer wdhrend der Miet-
dauer eine "persdnliche Bindung" zur geleasten Antiquitét
bekommen, so daB sie in der Regel von ihrer Kaufm&olich-
keit Gebrauch machen3’4. Antiquitdten-Leasinggesellschaf-
ten wachsen damit iiber die Rolle eines ausschlieBlichen
Serviceanbieters hinaus und werden zu einer weiteren Ein-
kaufsstittenalternative fiir den privaten Kdufer.

1 Vgl. als praktisches Beispiel das Portrait einer Antiqui-
tdten-Leasinggesellschaft, o0.V., Antiquitdten. Fast wie
Eigentum, in: Der Spiegel, Nr. 46 (November) 1980,

S. 254 f.. Zum Konzept des Leasing vgl. beispielhaft
Fischer, 0., Finanzwirtschaft der Unternehmung I. Tiibin-
gen, Disseldorf 1977, S. 122 ff.; Holz, D., Die Optimie-
rungsbestimmung bei Kauf-Leasing-Entscheidungen, Frank-
furt, Zirich 1973; o.V., Der Schwerpunkt: Leasing macht
Karriere, in: WiWo Nr. 47 vom 24.11.1972, S. 84 ff..

2 Der Kauf von hochwertigen Antiquitdten zu "Neu- bzw. Markt-
preisen" wird aufgrund einer preislichen "Unverhdltnis-
mdpgigkeit" zu "normalen" betrieblich genutzten Einrich-
tungs- und Reprdsentationsgegenstdnden i.d.R. nicht als
Betriebsaufwand anerkannt.

3 vgl. 0.V., Antiquitdten. Fast wie Eigentum, a.a.O., S. 255.

In Abhdngigkeit von der konkreten Ausgestaltung des Leasing-
vertrages kdnnen hierfilir zusdtzliche materielle Griinde
sprechen: Hohe Mietpreise mit hohen anteiligen "Kaufpreis-
raten" fihren im Zeitablauf zu einem niedrigen Restkauf-
preis. Durch die Nichtwahrnehmung der Kaufmdglichkeit
entstehen finanzielle Nachteile, die dariiber hinaus i.d.R.
nicht von einer Wertminderung der Antiquitdt durch Ge-
brauch, sondern im Gegenteil von einem steigenden Markt-
wert begleitet werden.
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Kauf, Verkauf oder Tausch von Antiquitdten beinhalten als

aktuelle Transaktionsprozesse neben Geld- und Informations-
transfers einen realen Warenfluss von Antiquitdten zwischen

den beteiligten Marktpartnern. Besondere Bedeutung besitzt

dieser Warenfluss bei der Aufrechterhaltung des Marktkreis-

laufs: Er ist
ration) eines

tdtenangebot.
abstrahiertes

Grundlage der stetigen Erneuerung (Regene-

lantent vorhandenen in ein aktuelles Antiqui-

Die ProzeBstruktur des Warenflusses ist als

Spiegelbild seiner realen Erscheinungsformen

anzusehen (vgl. Abbildung 8).
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Abb. 8: Waren- und Regenerationskreislauf als Determinan-

ten des Antiquitdtenangebots
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Kennzeichnendes Merkmal und Besonderheit1 des Antiquitdten-
marktes ist die Zirkulation von Antiquitdten in einem nahe-
zu geschlossenen Warenkreislauf.

Ursache der zirkuldren Struktur des Warenflusses ist die ex
definitione ausgeschlossene Warenproduktion und die re-
sultierende relative Konstanz des verfiligbaren Antiquitdten-

potentials. Nur langfristig und in geringem Umfang kommt
es zu einer Erweiterung dieses Potentials durch ein "Hin-
einwachsen" jlingeren Kunstgewerbes in den Marktkreislauf
als Einzelstilicke, als neue Sammelgebiete oder als abge-
schlossene Stilrichtungen.

Derartige Zufllisse sind stets das Ergebnis zeitlicher und
qualitativer Ausleseprozesse, die u.a. durch kommerzielle
Interessen von Handel und Auktionshdusern gefdrdert, sowie
durch individuell-motivationsbedingte und kulturell bestimm-
te Wert- und Geschmacksvorstellungen der Kaufer beeinfluBt
werden.

Den Erweiterungstendenzen des Gesamtpotentials stehen kom-
pensierend substanzbedingte Abfliisse einzelner Antiquitdten

durch Gebrauch, Zerstbrung, Beschddigung, Verfall etc. ge-
geniiber.

Marktkreislauf und aktuelles Antiquitdtenangebot leben da-
her fast ausschlieBlich von einer Marktregeneration, d.h.

1 Der Antiquitdtenmarkt unterscheidet sich hierin wesentlich
von Produkt- bzw. Konsumgiitermdrkten mit einer stetigen
Produktion, die liberwiegend durch hierarchisch-vertikale
Verkaufsbeziehungen bei der Giiterdistribution gekenn-
zeichnet sind. Vgl. die Darstellung solcher Distributions-
wege z.B. bei Kotler, Ph., Marketing Management ..., a.a.O.,
S. 546 ff.; Nieschlag, R., Dichtl, E., HOrschgen, H.,
Marketing, a.a.O0., S. 129 ff..
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der kurzfristigen und wiederholten Aktualisierung des be-
reits latent vorhandenen Antiquit&dtenangebots. Aus struk-
tureller Sicht kdnnen dabei geographische, objektbezogene
und besitzbedingte Regenerationskreisldufe (Latenz-Ak-
tualisierungskreisldufe) unterschieden werden.

Der geographische RegenerationsprozeB basiert auf der regio-
nalen Begrenztheit des tatsdchlichen Antiquitdtenangebots
einerseits und der verengten individuellen Marktiibersicht

des privaten Kdufers andererseits1. Der vom Kdufer wahr-
genommene Markt- bzw. Angebotsausschnitt dndert sich bei-

spielsweise in Abhdngigkeit von motivational geprédgtem

Engangement, Interesse und Informationsstand: ein engagier-
ter, thematisch spezialisierter und kenntnisreicher "Sammler"
wird eine breitere und i.d.R. sogar internationale Markt-
iibersicht besitzen. Fiir den "Einrichtungs- und Dekorations-
kdufer" ist c.p. vermutlich das Gegenteil zutreffend.

Die objektbezogene Regeneration des Marktkreislaufes basiert

auf der besonderen Eigenart von Antiquitdten, wiederholt
neue und in sich geschlossene "marktliche Lebenszyklen"

durchlaufen zu koénnen. Dabei ist nicht nur an zeitweilico
verschollene Einzelstiicke (z. B. auf Speichern oder in Nach-
lassen) zu denken, sondern wichtiger noch an motivational-

1 Oft anzutreffende willkiirliche Abgrenzungen eines "relevan-
ten " Marktgebietes beispielsweise durch politische Gren-
zen - die Regeneration wilirde dann durch einen Import-
Export-Kreislauf vollzogen -~ wird weder der Handels- noch
der Kduferauffassung gerecht.

Gerade fiir Antiquitdten geht mit zunehmenden Qualitdtsan-
spriichen und thematischen Spezialisierungen eine "Inter-
nationalisierung" der Marktsicht einher. Vgl. v. Gehren,
G., Tendenzen zur Internationalisierung, in: Wk, 51. Jg.
(1981), Heft 3 (Februar), S. 205; Herchenrdder, Chr., Die
Kunstmdrkte, a.a.0., S. 31 ff.; o.V., Die Saisonbilanzen
der Londoner Auktionsh&duser, in: Wk, 50.Jg. (1980), Heft
17 (September), S. 2318; Sturm, A.G., Schlag auf Schlag,
in: Plus Nr. 20 vom 13.5.1981, Diisseldorf, Hamburg, 2Ziirich,
S. 28; Giachi, A., Die Spezialisten geben den Ton an,

in: FAZ Nr. 81 vom 21.4.1978, S. 27.
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dsthetisch beeinfluBte und geschmacksbedingte "Modezyklen"
flir ganze Sammelgebiete und Stilrichtunqen1. Die Erneuerung
des Marktangebots vollzieht sich dabei fiir den K&ufer im
Wechsel eines "aus der Mode- bzw. in Vergessenheitgeratens"
einerseits und eines "Wiederentdeckens bzw. -auflebens” an-
dererseits.

SchlieBlich kennzeichnet der besitzbedingte Regenerations-
kreislauf mit seinen Zu- und Abfliissen das aktuelle Markt-
geschehen. Jeder Besitz von Antiquité&dten in privater iland
entzieht dem Markt auf unbestimmte Zeit einen Teil seines
Angebots. Das derartig latent gewordene Antiquit&dtenange-
bot kann jederzeit durch eine Verkaufsabsicht aktualisiert
werden.

2.4 Rahmenbedingungen des Antiquitdtenmarktes

Zu den Rahmenbedingungen des Antiquitdtenmarktes z&hlen vor
allem rechtlich-politische, Okonomische, sozial-kulturelle

und kommunikative Gegebenheiten sowie die Entwicklung auf

bedarfs- und nutzenverwandten Konkurrenzmdrkten. In Abbil-

dung 9 sind die wichtigsten Subvariablen ohne Anspruch auf
Vollstdndigkeit und Unabhdngigkeit zusammengestellt.

1Vgl. Herchenrdder, Chr., Die Kunstmdrkte, a.a.O., S. 7 ff.
Wiegelmann, G., Anmerkungen zur Antiquitdtenmode, un-
verdffentlichtes Manuskript eines Vortrages in Miinster am
3. Juni 1977, S. 7 ff.; Meunier, E.F., Die "Bekehrung"
Amerikas zur Kunst, Einfiihrung in: Behrmann, S.N., Duveen
und die Milliondre. Zur Soziologie des Kunsthandels in
Amerika, Minchen 1960, S. 9 ff.; o.V., Kaufen Sie anti-
zyklisch. Interview mit H. Hanstein, in: Capital, 18. Jg.
(1979), Heft 1, S. 41.
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I. RECHTLICH - POLITISCHE RAHMENBEDINGUNGEN

@ Sondervorschriften (z.Zt.) bei

Erwerb und Besitz

o Vermdgenssteuer

o Erbschaftssteuer/Schenkungs-
steuer

Mehrwertsteuer

Z81len

Einkommens- bzw. Kbrperschafts-

(el elNe)

gewerblicher VerduBerung

o Rabattgesetz

o Preisauszeichnungsverordnung
o Gewdhrleistung

o Versteigerungsverordnung

@ Initationsmirkte

- Reproduktionen,

- Kopien

- F&dlschungen
etc.

Repliken

@ Anlagemdrkte und Borse
- Aktien / Rentenpapiere
- Sparen / Termingelder
- Immobilien
etc.

@ Einrichtungsmirkte
~ Mobel
- Wohnaccessoires
etc.

steuer (Absetzbarkeit) etc.
etc.
II. OKONOMISCHE RAHMENBEDINGUNGEN
@ Konjunktur @ Geld
- Konjunkturphase - Inflation
- Erwartung der Entwicklung - Wdhrungsstabilitédt
etc. - Wechselkurse
etc.
@ Zins @ Lebensstandard/Liquiditédt
- Kapitalverzinsung - verfiigbares Einkommen
- Fremdkapitalkosten - Kreditfinanzierung
etc. etc.
III. BEDARFS- UND NUTZENVERWANDTE KONKURRENZMARKTE

@ Zeitgendssische Kunstgewerbe-
markte
- Schmuck
- Glas / Porzellan
etc.

@ Freizeit ~ Hobbymidrkte

@ Mirkte fiir sonstige
"speciality goods"

Abb. 9: Ausgewdhlte Rahmenbedingungen des Antiquitdtenmarktes (Teil I)
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IV. KOMMUNIKATIVE RAHMENBEDINGUNGEN

@ Medienpublizitidt
~ Marktdarstellungen
~ "Sensationspresse"
etc.

@ Kommunikationspolitisches
Niveau (Markttransparenz)
~ Anzahl von Messen - Mdrkten
etc.
- Ausstellungen, Aktionen
- Medienwerbung
etc.

@ Museumsaktivitdten
- Vortrdge
- Ausstellungen
etc.

@ Literaturangebot
- Zeitschriften, Periodica
- Fachbiicher
- Nachschlagwerke

etc.

V. KULTURELLE RAHMENBEDINGUNGEN

@ Kulturgeschichte
- Tradition

- Diskontinuitdt (z.B. Kriege)
- Kolonialmacht
etc.

[ ) Kultureller Lebensstil
- Werte
- Normen
- Einstellungen
- kulturelle Meinungsfiihrung
(siehe 1IV)
etc.

[ ] Kulturgolitlk
materielle Kunst- und

Kulturfdrderung (Museen,
Stiftungen etc.)

- bildungspolitische Kunst-
und Kulturfdrderung

~ Ausfuhrbeschrinkungen
- Vorkaufsrechte

etc.

VI. SONSTIGE RAHMENBEDINGUNGEN

@ Wohnungsbau

- Raumdimensionierung
- Klimatisierung
etc.

@ Finanzierungsbereitschaft

von Banken beim privaten
Kunsterwerb und im kommer-
ziellen Handel

Abb. 9:Ausgewdhlte Rahmenbedingungen des Antiquitdtermarktes (Teil II)
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3. Analyse des Kduferverhaltens privater Antiquitdten-

kdufer

Der Bestandsaufnahme des Kduferverhaltens liegt eine zwei-
geteilte Klassifikation von Verhaltensmerkmalen zugrunde,
die sich inhaltlich an der Struktur des verhaltenswissen-
schaftlichen Erkldrungsansatzes der Kdufermotivation orien-

tiert.

Zundchst werden die motivationsbestimmenden personalen
Dispositionen der Antiquit&dtenkdufer vorgestellt. Daran
anschlieBend riicken ihre motivationsgeleiteten kogni-
tiven und konativen Verhaltensmerkmale in den Mittelpunkt
der Betrachtung.

3.1 Personale Dispositionen

Die Charakterisierung personaler Dispositionen privater
Antiquitdtenkdufer 1&B8t sich durch soziodemographische

sowie psychographische Merkmale vornehmen.

Die Ergebnisse beider Analysebereiche dienen als Informa-
tionsgrundlage der Erkldrung von Motivationen des Antiquitd-
tenkdufers. Im einzelnen sind darin die empirisch erhobenen
Merkmalsausprdgungen als auch beispielhafte Orientierungs-

hypothesen iiber Bedeutung und EinfluBrichtung personaler Dis-

positionen als Motivationsdeterminanten enthalten.

3.11 Soziodemographische Merkmale

Die empirisch abgefragten soziodemographischen Merkmale
von Antiquitdtenkdufern umfassen die demographischen Gr&B8en

Geschlecht, Alter, Familienstand, HaushaltsgroBe, Religions-
zugehdrigkeit, Wohnort sowie die soziodkonomischen Merk-
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male Einkommen, Anzahl der verdienenden Personen im Haus-
halt, Schulbildung, Beruf1.

Soziodemographische Merkmale kénnen in ihrer individuellen
Variation partielle Erkldrungsbeitrdge filir die Motivation

(Motivationsinhalte und -ausprdgungen) von Antiquit&tenk&du-
fern besitzen. Beispielsweise ist hypothetisch zu erwarten,

daB in Abh&ngigkeit

(1) von der Geschlechtszugehdrigkeit rational-sach-
liche Motivationsinhalte (wie z.B. &6konomisch
orientierte Motive) bei Mdnnern und emotional-
gefiihlsbetonte Motivationsinhalte (wie z.B. Stre-
ben nach Asthetik, Nostalgie) bei Frauen stidrker
ausgeprdgt sind<.

(2) vom Alter, aufgrund typischer situationaler Ge-
gebenheiten und Zielorientierungen in bestimmten
Lebensabschnitten altersbedingte Motivationen
(z.B. Antiquit&ten zur Wohneinrichtung bei Griin-
dung des Hausstandes, als Freizeitbesch&dftigung
im Ruhestand) anzutreffen sind3.

1 Das sozialstatistische Strukturprofil der befragten Anti-
quitdtenkdufer gibt im Anhang die Abbildung 1 mit seinen
demographischen und die Abbildung 2 mit seinen sozio&ko-
nomischen Komponenten als Ubersicht wieder.

2 Ob solche Motivationsunterschiede kausal auf geschlechts-
bestimmte psychische Unterschiede oder auf sozial zuge-
wiesene Rollenerwartungen zuriickzufilhren sind, ist nur im
Einzelfall entscheidbar. Zur Rolle von Mann und Frau in
familidren Kaufentscheidungsprozessen vgl. Dahlhoff, H.-D.,
Kaufentscheidungsproze8 von Familien - Empirische Unter-
suchung zur Beteiligung von Mann und Frau an der Kauf-
entscheidung, Frankfurt a.M. 1980, S. 120 ff..

3 In engem Zusammenhang mit dem Lebensalter sind auch m&gliche
Stadien des "Familienlebenszyklus" zu sehen, in denen pha-
sentypische Konsummuster und im engeren Sinne Konsummoti-
ve auftreten kdnnen. Zum Begriff des Familienlebenszyklus
vgl. Meffert, H., Marketing, a.a.0., S. 130 ff.; Kotler,
Ph., Marketing Management,a.a.O., S. 109 ff.; Ruhfus,

R.E., Kaufentscheidungen von Familien - Ein theoretischer
Bezugsrahmen zur Analyse des kollektiven Entscheidungs-
verhaltens im privaten Haushalt, Diss. Miinster 1975,

S. 32 ff. und S. 159 ff..
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(3) vom Bildungsgrad die kognitiv diskriminatorischen
Fdhigkeiten der Antiquit&dtenkdufer variieren, so
daB aufgrund unterschiedlich stark differenzierter
Wahrnehmung der eigenen Bedlirfnisse einerseits und
der Antigquitdtencharakteristika andererseit< unter-
schiedlich stark ausdifferenzierte Motivationsstruk-
turen auftreten.

(4) von der Einkommenshdhe Verstdrkung bestimmter Mo-
tivationsinhalte (z.B. Reprdsentation) mdglich
sind oder aber daneben im Extremen eigensté&ndige
6konomische Motivationen (z.B. Geldanlage in Anti-
quitdten zur Wertsicherung) erst durch die Einkom-
mensverhdltnisse entstehen!.

(5) von der Schichtzugehdrigkeit spezifische Motiva-
tionsinhalte (z.B. Prestige- und Statusdokumenta-
tion durch Antiquitdten) anzutreffen sind“.

Zur Priifung und detaillierten Analyse von Zusammenh&ncen
zwischen Motivationen und soziodemograohischen Merkmalen
vergleiche die Ergebnisse der empirischen Untersuchung in

Kapitel C. dieser Arbeit.

1 Die Uberdurchschnittlich hohen Einkommen lassen den SchluB
zu, daB8 die Einkommensverhdltnisse ihre Rolle als restrik-
tive Nebenbedingung beim Kauf von Antiquitdten in der Regel
verlieren. Auf Antiquit&dten bezogene Motivationen kdnnen
sich daher vermutlich relativ "frei" von Okonomischen Ein-
schrdankungen im Kaufakt verwirklichen.

2 Der "Schicht-Begriff" wird in der Literatur uneinheitlich
interpretiert und operationalisiert. Zu Mdglichkeiten
der Schichtinterpretation und Bestimmung der Schichtzu-
gehdrigkeit von Konsumenten vgl. Engel, J.F., Blackwell,
R.D., Kollat, D.T., Consumer Behavior, 3. Aufl., Hinsdale
1978, S. 278 f.; Scheuch, E.K., Daheim, H., Sozialprestige
und soziale Schichtung, in: Glass, D.V., Kénig, R. (Hrsg.),
Soziale Schichtung und soziale Mobilitdt, Sonderheft 5
der Kdlner Zeitschrift filir Soziologie, 5. Jg. (1961),
g. 2?-122; Markin, J.R. (jr.), Consumer Behavior ..., a.a.O.,

. o ..
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3.12 Psychographische Merkmale

Da in der Kduferverhaltensliteratur nur wenig Einigkeit

iber Anzahl, Struktur und Relevanz einzelner psychographi-
scher Merkmalsklassen besteht, ist in der vorliegenden Un-
tersuchung eine problembezogene Auswahl und Gliederung vor-

zunehmen.!

Zur Psychographie von Antiquit&dtenkdufern sollen diejeni-

gen intrapersonell bedingten psychischen GrdB8en gezdhlt wer-
den, von denen motivationskldrende Erkenntnisse sowohl fiir
unterschiedliche Motivationsinhalte als auch -intensitidten
erwartet werden kénnen . Dabei erscheint eine Differenzierung
der psychographischen EinfluB8grdB8en in grundlegende Per-
sbnlichkeitsmerkmale (Charaktereigenschaften), Merkmale

des Lebensstils und der Interessenentstehung sowie die all-
gemeine Vorstellung von Antiquitdtenkiufern Uber die Instru-

mentalitdt und Leitbildwirkung eines Antiquit&tenkaufs sinnvoll.

3.121 Persodnlichkeitsmerkmale

Die Beschreibung von Persénlichkeitsmerkmalen der Antiqui-
tdtenkdufer konzentriert sich auf die Isolation und Messung
genereller psychologischer Dispositionen, oft auch als Cha-
rakterziige (traits) oder Persénlichkeitstypen (types) be-

zeichnet.

1 Vvgl. als Uberblick Kassarjian, H.H., Sheffer, M.J.,
Personality and Consumer Behavior: One More Time, in:
AMA Combined Proceedings 1975, Mazze, M. (ed.), S. 197-
201 und die dort angegebene Literatur.
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Die vorgenommene Operationalisierung der als relevant erach-

teten Persodnlichkeitsmerkmale basiert auf einer Selbstein-

schdtzung von Antiquitdtenkdufern im Rahmen eines semantischen

Differentialé mit 16 vorgegebenen Einzelmerkmalen. Die
Abbildung 10 gibt einen Ergebnisiiberblick. Das gezeigte Pro-
fil kennzeichnet die durchschnittlichen Ausprdgungen der

Befragten als Ausdruck ihres psychographischen Selbstkonzepts

bzw. Selbstimages.

2

3.8 v pessimistisch optimistisch

2.7 risikofreudig risikoscheu

2.9 introvertiert extravertiert

2.9 impulsiv planend

2.3 entscheidungsfreudig entscheidungsschwach
3.1 rational emotional

2.1 kontaktfreudig kontaktscheu

1.9 geschmackssicher geschmacklich unsicher
2.4 musisch nicht musisch

2.4 konservativ progressiv

2,2 selbstsicher unsicher

.7 kritisch unkritisch

3.2 fortschrittlich traditionsbewuBt
S3.h modebewut modisch unabhingig
41 gefiihlsarm gefiihlsbetont

4.o angepaBt individualistisch

1) gerundete Mittelwerte

Abb. 10: Semantisches Differential zur Kennzeichnung der

psychographischen Selbsteinschdtzung

1 Zur Methodik vgl. Mayntz, R., Holm, K., Hiibner, P., Ein-
fihrung in die Methoden der empirischen Soziologie, 3.
Aufl., Opladen 1972, S. 5o ff..

2 Zu unterscheiden sind "actual, expected and ideal self-
concept". Vgl. Sanchez, H.T. et al., a.a.0., S. 225 ff..
Abgefragt wurde das aktuelle Selbstkonzept der Kaufer.
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Antiquitdtenkdufer schdtzen sich insbesondere als kritisch,
geschmacksicher, aber auch gefiihlsbetont und individua-

listisch ein. Darliber hinaus neigen sie eher zu einer opti-
mistischen Grundhaltung und sehen sich iiberwiegend als kon-
servative, selbstsichere und entscheidungsfreudige Kidufer-

persdnlichkeiten. SchlieBlich prédgen auch die Merkmale
musisch und kontaktfreudig das erhobene Selbstkonzept.

Kann aus den genannten Eigenschaftsschwerpunkten ein erstes
(grobes) Bild der Antiquit&dtenkduferpers®nlichkeit gewonnen
werden, so bleibt der innere Zusammenhang der einzelnen
psychographischen Merkmale unberiicksichtigt. Es ist daher
von zusdtzlichem Interesse, nach dem strukturellen Grund-
muster des Selbstkonzeptes von Antiquitdtenkdufern zu fragen.

Eine faktorenanalytische Auswertung1, deren Ergebnis in
Tabelle 2 zusammengestellt ist, zeigt die besondere Bedeu-
tung (relativer Varianzerkldrungsanteil 31,6 %) einer psy-
chischen Mobilitdt im Selbstbild der Antiquitdtenkdufer.

(1) Geringe psychische Mobilitdt kennzeichnet dabei
Kdufer mit einem hohen BewuBtsein flir Tradition. Die
zugleich stark konservative Gedankenhaltung impli-
ziert eine weitgehende Akzeptanz und Internalisierung
iberlieferter oder bestehender Normen und Wertvor-
stellungen, bei einer tendenziell geringen Bereit-
schaft zur Veridnderung und Erneuerung?2.

(2) Hohe Mobilitdt kennzeichnet daher eher Kdufer, die
ihren Wertbezug in der Gegenwart oder Zukunft finden
(fortschrittlich). Sie sind damit auch tendenziell
verdanderungsbewuBter gegeniiber iliberlieferten oder
bestehenden Normen und Werten (progressiv).

1 Zu Verfahren, Interpretation und Ziel der multivariaten Fak-
torenanalyse vyl. die allgemeinen Darstellungen in Punkt
1.22 dieses Kapitels.

2 Eine geringe psychische Mobilitdt fdrdert allgemein die
Stabilitdt der gesamten Persodnlichkeitsstruktur von Anti-
quitdtenkdufern. Bei der tendenziell konserva-
tiven und traditionsbewuBten Selbsteinschdtzung kommt
dieses auch einer zeitstabilen Erkl&rungsrelevanz der "Per-
sOnlichkeitsmerkmale" zur Motivation zugute.
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EERSONLICHKEXTSDIMENSXONEN ] Faktor- relativ absolut
ladungen erklirter erklarter
Varianz- Varianz-
anteil ¢ anteil ¢
PSYCHISCHE MOBILITAT
konservativ - progressiv 0,95
31,6 14,2
traditionsbewuBt - fortschrittlich 0,64
SOZIALE INTERAKTIONSFAHIGKEIT
introvertiert - extrovertiert 0,64
pessimistisch - optimistisch 0,56
21,2 9,5
unsicher - selbstsicher 0,51
kontaktscheu - kontaktfreudig 0,50
ENTSCHEIDUNGSSTIL
entscheidungsfreudig - entscheidungsschwach 0,69 3 -
’ '
risikofreudig - risikoscheu 0,65
MODESTIL
modebewuSt - modisch unabhdngig 0,61
impulsiv - planend 0,54 14,3 6,4
emotional - rational 0,53
ASTHETISCHE KOMPETENZ
musisch = nicht musisch 0,58
kritisch - unkritisch 0,54
8,6 3,9
gefilhlsbetont - gefithlsarm 0,37
geschmackssicher ~ geschmacklich unsicher 0,26
SOZIALE ABHANGIGKEIT
angepaBt - individualistisch o, 7,0 3,1
100,0 & 44,9 %

Tab. 2: Persdnlichkeitsdimensionen von Antiquitdtenkdufern -

Ergebnisiiberblick einer Faktorenanalyse

Als zweite wichtige psychische Disposition im Selbstbild

von Antiquitdtenkdufern erweist sich der Grad ihrer sozialen

Kontaktfdhigkeit.

(1) Fir hohe Kontaktfdhigkeit legen

die Persdnlich-

keitstendenzen Extravertiertheit, Optimismus und

Selbstsicherheit die Voraussetzungen, wobei schlieB-

lich in einer expliziten Kontaktfreudigkeit die

Bereitschaft und der Wunsch nach sozialer Inter-

aktion am deutlichsten wird.
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(2) Fiir niedrige Kontaktfdhigkeit sind dagegen die
persdnliche Unsicherheit der Kdufer, gekoppelt mit
einer gefiihlsmdBigen Furcht vor sozialen Begeg-
nungen (kontaktscheu) und einer tendenziell pessi-
mistisch unterlegten Introvertiertheit ausschlag-
gebend.

Von anndhernd gleicher Bedeutung ist auch der Entscheidungs-
stil der Kdufer als Persdnlichkeitsdimension. Der Entschei-
dungsstil in seinen extremen Ausprdgungsmdglichkeiten
entscheidungs- und risikofreudig vs. entscheidungsschwach/
risikoscheu, ist eine Variable, die insbesondere Rickschliis-

se auf konkretes (konatives) Kaufverhalten von Antiquitdten-
kdufern erlaubt.

Gleiches gilt fiir den Modestil und das Modeverhalten von
Antiquitdtenkdufern. Individuelle Ausprdgungen kdnnen auf
dieser Dimension von einer stark modisch orientierten
Persdnlichkeit, wie sie durch hohes ModebewuBtsein, Impul-

sivitdt und Emotionalitdt charakterisiert wird, bis zur eher

unmodischen Personlichkeit, wie sie durch hohe modische Un-
abhdngigkeit, Planung und Rationalitdt charakterisiert wird,

reichen1.

Die dsthetische Kompetenz als weitere Persdnlichkeitsdimen-

sion verdichtet die Variablen musisch, kritisch, gefiihlsbe-

1 Die Trennung von Entscheidungsstil und Modestil in stati-
stisch unabhdngige Dimensionen ist interessant, da viele
Merkmale des Modestils (impulsiv, planend, emotional,
rational) oft auch zur Kennzeichnung des allgemeinen Ent-
scheidungsverhaltens benutzt werden. Die Differenzierung
deutet auf den hohen EinfluB modischer Gesichtspunkte
auf Motivation und Kaufentscheid bei Antiquitdten hin.
Unterstiitzt wird diese Vermutung durch eine sehr ausge-
prdgte Zustimmung der Antiquitdtenkdufer zu dem State-
ment: "Im Moment gibt es eine regelrechte Antiquit&dtenmode".
Auf einer 5-stufigen Skala mit den Kategorien "trifft
sehr zu" (1) bis "trifft gar nicht zu" (5) liegt sie bei
einem statistischen Mittel von 1,9.
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tont und geschmackssicher zu einer hohen Ausprdgung und die

Variablen nicht musisch, unkritisch, gefiihlsarm und geschmack-

lich unsicher zu einer niedrigen Ausprdgung der Kompetenz.
Der scheinbareWiderspruch zwischen den Variablenpaaren
musisch/gefiihlsbetont und kritisch/geschmackssicher bestdtigt
in Wirklichkeit die individuell empfundene Kompetenz, da

sich der Kdufer einerseits als gegeniiber musischen Dingen
gefiihlsmdBig aufgeschlossen bezeichnet und sich zugleich
einen kritischen und geschmackssicheren "BeurteilungsmaB-
stab" zuschreibt.

AbschlieBend ist die Persdnlichkeitsdimension "soziale Ab-
hdngigkeit" mit ihren Ausprédgungspolen angepa8t - individua-

listisch als unabhdngiger Bestandteil des Selbstkonzepts von
Antiquitdtenkdufern zu nennen. Von der Selbsteinschdtzung

des einzelnen Kdufers als mehr oder weniger individualistisch
bzw. angepaBt ist ebenso wie von der individuellen Ein-
schdtzung in Bezug auf alle anderen diskutierten Persdnlich-
keitsdimensionen eine Vielzahl von Verbindungen zur Motiva-
tion des Antiquitdtenkaufs zu erwarten.

Die nachfolgenden Beispiele dienen der Verdeutlichung denkba-
rer Zusammenhdnge:

(1) Die Selbsteinschdtzung im Sinne einer geringen
psychischen Mobilitdt 1&B8t auf hohe Ausprédgungen
bei tradierten und traditionsorientierten Motiva-
tionsinhalten (Bewahrung von Erinnerungen an die
Familie, Empfinden eines kulturellen Auftrages etc.)
schlieBen. Die implizierte Ablehnung "heutiger
Werte" kann auch zusdtzlich einen Rickgriff (Re-
gression) auf "alte Werte" mit entsprechenden
Motivationsinhalten (Reaktion auf moderne Kunst
bzw. modernes M&beldesign, Nostalgie etc.) for-
dern.

Hohe psychische Mobilitdt harmoniert andererseits
eher mit zeittypischen und zeitbedingten Motivations-
inhalten (Antiquit&dtenkauf als Konsumerlebnis etc.).

(2) Die Art der Selbsteinschdtzung als mehr individua-
listisch einerseits oder angepaBt andererseits har-
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moniert mit mehr "innengerichteten" Motivationsin-
halten (Selbstverwirklichung, Sammelleidenschaft
etc.) oder mehr "auBengerichteten" Motivationsin-
halten (Reprdsentation, Selbstdarstellung etc.).

(3) Eine zunehmend ausgeprédgte Selbsteinschdtzung in
Bezug auf das Vorhandensein einer &dsthetischen
Kompetenz korreliert vermutlich mit zunehmender
Bedeutung von Motivationsinhalten, die einen kunst-
wissenschaftlichen Hintergrund verlangen (Sammeln,
finanzielle Spekulation etc.).

Eine detaillierte empirische Analyse der Zusammenhéinge
zwischen Persdnlichkeitsmerkmalen und Motivationen erfolgt
im Kapitel C. dieser Untersuchung.

3.122 Lebensstil
Zur zweiten Merkmalsklasse von psychographischen Eigen-

schaften der Antiquit&dtenkdufer zdhlen die Merkmale des Le-
bensstils. In der Literatur werden eine Vielzahl von Ver-

haltensmerkmalen zu diesem Konstrukt zusammengefaBt, ohne
daB sich eine iiberschneidungsfreie Klassifikation (z.B.

mit Einstellungen) ergibt1. Die Merkmale des Lebensstils von
Antiquitdtenkdufern konnen durch ihr Aktivitdtsniveau in
ausgewdhlten Lebensbereichen,ihre allgemeinen Wertorien-
tierungen und ihren Wohnstil interpretiert und gemessen

werden.
3.1221 Aktivitdten
Abbildung 11 zeigt als Mittelwertanalyse die Ausprdgung der

Aktivitdten von Antiquitdtenkdufern in unterschiedlichen

Lebensbereichen als Bestandteil ihres Lebensstils.

1 Vgl. zum Begriff des Lebensstils die zusammenfassende Dar-
stellung bei Bruhn, M., Das soziale BewuBtsein von Kon-
sumenten, Wiesbaden 1978, S. 88 ff..
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) (2) (3) 4) (5)
Antlggitatenklutor bezeichnen sich als ;;gfl- héufig geifgﬁ"t' selten nie
Menschen, die ... g
Aktiven Sport treiben
Museums-, Theater- und Konzertbesuche machen

Private Auslandsreisen unternehmen

o

Gut und exklusiv Essen gehen

Gehobene Literatur lesen

An gesellschaftlichen Ereignissen teilnehmen
Dem perstnlichen Hobby nachgehen

Mit der Familie etwas unternehmen
Tageszeitung lesen

Freunde und Bekannte treffen

0O 00 OO0 O0OO0OO0OO0OOo
O 00O O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OOo
O 00O 0O 0O O0OO0OO0OO0OO0OO0

Die Wohnung neu gestalten

1) Mittelwerte

Abb. 11: Aktivitdtsniveaus in ausgewdhlten Lebensbereichen

Ohne auf alle Merkmale im einzelnen einzugehen, zeigt sich
ein insgesamt hohes Aktivitdtsniveau bei den Befragten. Das

regelmdBige Lesen der Tageszeitung korrespondiert mit dem

bereits erdrterten hohen Bildungsniveau. Als soziale Aktivi-

tdten sind insbesondere Interaktionen im engeren sozialen
Umfeld, d.h. mit Freunden/Bekannten und der Familie bedeut-
sam. Die "Teilnahme an gesellschaftlichen Ereignissen" be-
sitzt dagegen das geringste Aktivitdtsniveau. Dem "per-
sbnlichen Hobby" wird durchschnittlich relativ viel Auf-
merksamkeit unter den genannten Lebensbereichen gewidmet.

"Museums—-, Theater- und Konzertbesuche", welche thematisch
in engem Zusammenhang mit einem Interesse an Antiquitédten

gesehen werden kdnnen, nehmen nur einen mittleren Platz
zwischen den abgefragten Aktivit&dten ein. Eine detaillier-
tere Betrachtung von relativen Hdufigkeiten zeigt jedoch,
daB immerhin ca. 19 % der Antigquitdtenkdufer regelmdBig
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und weitere ca. 31 % hdufig von den genannten kulturellen
Angeboten Gebrauch machen.

3.1222 Allgemeine Wertorientierungen

Abbildung 12 beschreibt die allgemeinen Wertorientierungen .
von Antiquitdtenkdufern als weitere Merkmale ihres Lebensstils .

o) (2) (3) (4) (5)

Allgemeine Wertorientierung trifft trifft triffe triffe  criffe
sehr ziemlich etwas kaum gar nicht
zu zu zu zu zu

Ich m3chte als Person von anderen anerkannt und
gemocht werden

Ich mSchte mich deutlich vom Durchschnittsmenschen
abheben

Ich m3chte mehr als bisher aus meinem Leben machen

Ich méchte gern meinen Freundeskreis erweiterm O

Tch mbchte mein eigenes Leben filhren, was
andere dabei von mir denken, ist mir egal*

Ich mSchte mein Leben genieBen und mich nicht
mit den Sorgen von morgen belasten o

Ich m3chte mehr materielle Sicherheit erlangen O

Ich michte eine unverwechselbare Persbnlichkeit
darstellen

Ich mdchte, daB8 sich meine Freunde und Bekannten
auch bei mir Zuhause wohlfithlen

© © o o o
© O © o o

o

o
(=]

(=]
(=]

Ich m3chte intensiver meinen Hobbys nachgehen

Ich m3chte als eine gepflegte Erscheinung mit
sicherem Auftreten gelten

o
o
(o]
Ich mdchte beruflich weiterkommen (o]
Ich mdchte mehr von der Welt sehen o

o]

Ich mdchte gern fdr meine Zukunft und die mei-
ner Kinder vorsorgen

o 00 o0 o o
© © o0 ©0 o o

Ich méchte mich in meiner Wohnung besser als
bisher einrichten

1) Mittelwerte

Abb. 12: Allgemeine Wertorientierungen von Antiquitdten-
kdufern

1 Vgl. die Diskussion um den "Werte-Begriff" und seine Stel-
lung im Lebensstilkonstrukt bei Dahlhoff, H.-D., Indi-
viduelle Wertorientierung - Analyse und Aussagewert per-
sonenspezifischer Werthierarchien im Marketing, in:
Meffert, H., (Hrsg.), Arbeitspapiere des Instituts fir
Marketing der Universitdt Minster, Nr. 23, Miinster 1980,
insbesondere S. 16 ff.; Bruhn, M., Das soziale BewuBStsein
von Konsumenten, a.a.O., S. 88 ff..
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Auffillig ist der iberdurchschnittlich hohe Wert, den die
Kdufer der eigenen Individualitdt und ihrer Anerkennung
durch die soziale Umgebung beimessen. Entsprechend stark ist
auch das Bestreben der Befragten, daB sich Freunde und
Bekannte in dem ihnen "prédsentierten" Zuhause des Kiufers
emotional wohlfiihlen. Ebenso m&chte der Kdufer als Person
akzeptiert und gemocht werden, ohne sich dabei allerdings
von der Meinung der anderen abhdngig zu machen. Im Gegenteil
ist man eher bemiiht, eine eigenstdndige und vom Durchschnitt
abgehobene (individuelle) Pers®nlichkeit darzustellen.

Das insgesamt zum Ausdruck kommende IndividualitdtsbewuBt-

sein von Antiquitédtenkdufern findet seine produktspezifische
Entsprechung in der Individualitdt von Antiquitdten als
Einzelstiick. Der Beweggrund fir den Kauf einer Antiquitdt
beinhaltet dabei zwei Teilaspekte: Erstens die Individua-
lisierung der Persdnlichkeit "nach innen" (individuelle
Selbstverwirklichung) und zweitens ihre Dokumentation "nach
auBen" (Selbstdarstellung).

Die niedrigen Mittelwerte bei den Wertorientierungen "mehr
materielle Sicherheit", "bessere Wohnungseinrichtung” und
"berufliches Fortkommen" sprechen fiir die hohe materielle
Ausstattung des befragten Kreises. Die Annahme iiberwiegend
"hoéherer" und zugleich psychologisch komplexstrukturierter
Motivationsinhalte, die Uber primdre Grundbedlirfnisse hin-
ausgehen, scheint daher bezogen auf den Kiduferkreis von
Antiquitdten - die als "speciality good" hohen immateriellen

Nutzen stiften kdnnen - realistisch1.

1 Die Uberlegung steht im Einklang mit einer Bediirfnishie-
rarchie wie sie im Rahmen der dynamischen Motivtheorie von
Maslow propagiert wird. Zur Darstellung der Theorie
vgl. Maslow, A.M., A Theory of Human Motivation, in: PR,
1943, S. 370-396; derselbe, Motivation and personality, New
York 1954, als Auszug wiedergegeben in: Levine, F.M. (Hrsqg.),
Theoretical readings in motivation: Perspectives on human
behavior, Chicago etc. 1975, S. 358-379. Zur kritischen
Diskussion der Aussagekraft fir das Kduferverhalten vgl.
Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.O0., S. 10 f.;
Wiswede, G., Motivation,a.a.O., S. 114 ff..
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3.1223 Wohnstil

Fiir die Erkldrung der Beweggriinde von Antiquitdtenkdufern
kann der Wohnstil als eine besonders aufschluBreiche Kompo-
nente des allgemeinen Lebensstils angesehen werden. Als
Griinde hierfilir lassen sich nennen:

(1) Kaum ein anderer Lebensbereich dokumentiert die
individuelle Persdnlichkeit so intensiv und sicht-
bar nach auBen wie das "Wohnen". Antiquité&ten
tragen als Gebrauchs- oder Dekorationsgegenstdnde
und integraler Bestandteil der Wohnungseinrichtung
in besonderem MaBe dazu bei.

(2) Hohe Identifikation der Person mit ihrer Wohnumgebung
bedeutet, daB der bevorzugte Wohnstil Ausdruck
individueller Wiinsche, Bediirfnisse und Bestrebun-
gen ist. Von diesem kdnnen intensive Beziehungen
und Uberschneidungen zur Motivation von Antiqui-
tdtenkdufern erwartet werden.

(3) Die steigende Beliebtheit von Antiquitdten ist
nicht zuletzt auf die zunehmende Bedeutung der
Wohnungseinrichtung im Zuge einer stdrkeren Pri-
vatisierung und Individualisierung des Konsumen-
ten zuriickzufiihrenl.

Abbildung 13 liefert erste Anhaltspunkte itiber die wohnliche
Umgebung der befragten Antiquitdtenkdufer.

1 Vgl. hierzu Meffert, H., Marketing in den 8oer Jahren,
in: DBW 4o0. Jg. (1980), S. 68 ff.; o.V., Verbraucher
1978 - Individualisierungswiinsche, in: asw 21. Jg. (1978),
Heft 4, S. 38 ff.. Gruner + Jahr (Hrsg.), Wohnen und Le-
ben - Marketinggerechte Strukturen der zentralen Lebens-
bereiche, Hamburg 1978, S. 22; Gruner + Jahr (Hrsg.),
Der WohnmSbelmarkt in der Bundesrepublik Deutschland von
1960 - 1990 - Eine Branchenanalyse, Symposiumsbericht,
Hamburg-Saarbriicken 1978, S. 93; Noelle-Neumann, E.,
Besitz-Konsum, in: Allensbacher Jahrbuch der Demoskopie,
Bd. IV, 1974-1976, S. 234.
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(N (2) (3) (4) (5)
Antiquitdtenkdufer Mittel- trifft trifft trifft trifft triffe
bezeichnen ihre Wohn- wert s::r ﬂg:- et::s k::m n‘i::t
umgebung als ........ zu zu
nlchtern 4.4 (o] [o] o (]
elegant 3.5 o 0] o} o]
individuell 1.9 o o (o] o
dezent 2.7 (o] o o [o]
unkonventionell 2.8 o (0] o (o]
verspielt 4,0 (o] [¢] o [¢]
gemiltlich 1.6 o] (o} o [+]
praktisch/funktionell 2.4 o (o) [o] 0 (o]
exklusiv 3.7 o [o] o [o] o
rustikal 3.9 o o] o o] (o]
représentativ 3.5 o o [o] o (o]
modern 3.7 o o [o] o o
aufwendig 3.7 o o o] o] [¢]
dekorativ 2.7 o [} o o
zeitlos 2.4 o o o [
schdn 1.8 [} (o] o]
ausgefallen 3.1 (o] o (o]

Abb. 13: Merkmale der Wohnumgebung von Antiquitdtenk&dufern

Die empirische Analyse zeigt, daB Antiquit&dtenkdufer ihr
Wohnen in erster Linie als "gemiitlich", "schdén" und "in-

dividuell" bezeichnen.

Wie Tabelle 3 nach einer faktorenanalytischen Verdichtung
einzelner Merkmale zu weitgehend unabhdngigen Wohnstil-
komponenten zeigt1, wird damit ein liberwiegend von indivi-
dueller Atmosphdre geprdgtes Wohnen beschriebenz.

Als strukturell bedeutendste Stilkomponente zur Erkl&drung
der Wohnumgebung von Antiquitdtenkdufern kristallisiert
sich in der Faktorenanalyse eine nach auBen gerichtete (be-

1 Z2u Zielen und Interpretationen von Ergebnissen der Fak-
torenanalyse vgl. Kapitel B.1.2. Ein gemeinsam durch
die 6 extrahierten Faktoren der Tabelle 2 erkldrter Varianz-
anteil von iiber 45 % an der gesamten Ausgangsvarianz der
17 Einzelmerkmale ist als gut zu beurteilen.

2 Interessant ist die (einzig) stark negative Korrelation
(Faktorladung -o0,49) zwischen "nilichtern" und der Stil-
komponente "Atmosphdre". Kennzeichnend fiir "Atmosphdre"
ist daher das semantische Gegenstiick von "nilichtern",
also z.B. "warm".
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KOMPONENTEN Faktor- relativ absolut gesamt
DES WOHNSTILS ladungen erklirter erkl3rter erklirter
Varianz- Varianz- Varianz-
anteil $ anteil % anteil %
DEMONSTRATIV
reprdsentativ 0,83
exklusiv 0,79
elegant 0,68 41,3 18,6 18,6
.
aufwendig 0,63
dekorativ 0,34
ATMOSPHARE
gemiitlich 0,65
schdn 0,59 20,8 9,4 28,0
nichtern (~)0,49
UNAUFFALLIG N
dezent 0,67
14,8 6,7 34,7
zeitlos 0,64
AUTONOM
ausgefallen 0,79
verspielt 0,41
10,6 4,8 39,5
unkonventionell 0,41
individuell 0,33
SACHLICH
modern 0,64
7,6 3,4 42,9
praktisch/ 0.57
funktionell ’
RUSTIKAL
rustikal 0,29 5,0 2,3 45,2
100,0 ¢ 45,2 % 45,2 %

Tab. 3: Wohnstile von Antiquitdtenkdufern -
Ergebnisiiberblick einer Faktorenanalyse

wuBte oder unbewuBte) Demonstration heraus. Ein demonstra-

tiver Wohnstil mit den Attributen "reprdsentativ", "exklusiv",

"elegant", "aufwendig" und "dekorativ" 138t eine hohe In-

strumentalitdt des Wohnens bei Antiquit&dtenkdufern vermu-
ten. Es erscheint plausibel, daB auch die Motivation des
Kaufs von Antiquitdten durch die sozialen Demonstrationsef-
fekte des Wohnstils in gleicher Richtung beeinfluBft wird.
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Von relativ hoher (faktorenanalytischer) Bedeutung unter

den ermittelten Wohnstilen ist andererseits die Unauffdllig-
keit der Wohnungseinrichtung von Antiquitdtenk&ufern.

"Dezent" und "zeitlos" als Beschreibungsmerkmale kennzeich-

nen Einschdtzungen, die sich auf eine "natiirliche" bzw.
"zurilickhaltende" Eingliederung von Antiquit&ten in die ge-
samte Wohnumgebung beziehen. Antiquitdten eignen sich

aus der Sicht ihrer Kdufer hierzu besonders, da sie ebenfallsals
"dezent", "zeitlos" und als "zu jeder Einrichtung passend”
gesehen werden.

Eine bewuBSte Autonomie des Einrichtungsstils ist dagegen
eher Ausdruck einer gegenteiligen Wohnauffassung. "Ausge-
fallen", "verspielt", "unkonventionell"” und "individuell"”

sind Beschreibungsmerkmale, denen eine Unabhdngigkeit und
Selbstdndigkeit gegeniiber &duBeren Einfliissen bei der Ge-
staltung der Wohneinrichtung gemeinsam ist. Insbesondere
unterschiedlich ausgeprdgte Autonomievorstellungen inner-
halb des Wohnstils werden vermutlich mit bestimmten Moti-
vationsinhalten und -intensitdten bei Antiquitdtenk&dufern
korrelieren; z.B. ist die Verwirklichung einer "Individua-
litdt" im Wohnbereich durch den Kauf von Antiquitdten rela-
tiv leicht erreichbar.

Etwas geringere Bedeutung als eigenstdndiger Wohnstil von
Antiquitéﬁenkéufern besitzt die Dimension Sachlichkeit.
Sachlichkeit wird dokumentiert durch "moderne" und "praktisch/
funktionelle" Wohnungseinrichtungen: Antiquit&ten kdnnen

dabei entweder als bewuBte stilistische Kontrastierung zu
ansonsten modernen Einrichtungen oder auch als (immer noch)
funktionelle Gebrauchsgegenstdnde dienen.

Von nur untergeordneter Bedeutung zur Stilbeschreibung des
Wohnens von Antiquitdtenkdufern ist abschlieBend die
Dimension "rustikal". Aber auch von dieser Stilkomponente
sind, wie in Kapitel C. ndher untersucht wird, korrelative
Zusammenhdnge zur Kaufmotivaticn zu erwarten.
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3.123 Wahrgenommene Instrumentalitdt und Leitbild

Weiteres psychographisches Merkmal der Antiquit&dtenkdufer
ist ihr Vorstellungsbild von der Eignung eines Antiquitd-
tenkaufs bzw. -besitzes zur Erreichung angestrebter Ver-
haltensziele und Motivationen.

"That is, there is cognitive association between a specific
product class or the buying of a certain product from a

set of product classes, and the expectation that the pro-
duct contributes to the attainment of a goal or the satis-
faction of a motivational dimension“1. Eine derart wahr-

genommene Instrumentalit‘éit2 von Antiquitdten zur Motivbe-

friedigung ist - der iiberwiegenden Anzahl kognitiver Mo-
tivationsmodelle folgend3 - als wichtige psychische Ein-
fluBgroBe der Kdufermotivation anzusehen.

Ausgangspunkt der Entstehung und Beurteilung wahrgenomme-

ner Instrumentalitdten sind nicht nur Warenmerkmale, son-
dern ebenso das durch Attribuierung entstehende Vorstel-

lungsbild von Merkmalen der Antiquité&tenkiufer als typisier-

te Gruppe (Kduferbild bzw. -image).

1 v. Raaij, F., Wandwossen, K., Motivation - Need Theories...,
a.a.0., S. 16.

2 Die wahrgenommene Instrumentalitdt (perceived instrumen-
tality) eines Produktes zur Motivbefriedigung ist neben
der Wichtigkeit des Motivs fiir den Kdufer (value impor-
tance) zweite Modellkomponente einer multiattributiven
Einstellungsmessung nach ROSENBERG. Im Vordergrund
steht dabei die Zweck-Mittel-Analyse (means-end-analysis),
ohne da8 auf differenzierte Eigenschaften und Merkmale
des Einstellungsobjektes eingegangen wird. Enge Beziige
zwischen Motivations- und Einstellungsforschung werden
hier besonders deutlich. Vgl. Rosenberg, M.J., Cognitive
Structure and Attitudinal Affect, in: JoASP, Vol. 53
(1956), S. 367-372; derselbe, A Structural Theory of
Attitude Dynamics, in: POQ, Vol. 24 (1960), S. 319-340; Bass,
F.M., Wilkie, W.L., A Comparative Analysis of Attitudi-
nal Predictions of Brand Preference, in: JoMR, Vol. 1o
(1973), S. 262 ff..

3 Vgl. Atkinson, J.W., Einflihrung in die Motivationsfor-
schung, Stuttgart 1975, S. 441; v. Raaij, F., Wandwossen,
K., Motivation - Need Theories ..., a.a.O0., S. 11.
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Solche generalisierten Vorstellungsbilder von "dem Ké&ufer"
konnen zu abstrakten Leitbildern des individuellen K&dufer-
verhaltens werden1. Voraussetzung dazu ist eine méglichst
weitgehende Identifikation des einzelnen Kdufers mit den
(gedanklich vorgestellten) Leitbildeiqenschaften2.

Zwei EinfluBrichtungen einer Leitbildidentifikation sind

denkbar: entweder méchte der Kdufer"auch so sein und wir-
ken" wie das attraktiv erscheinende Leitbild, oder er mdch-
te "nicht so sein und wirken" wie das als unattraktiv er-
scheinende Leitbild. Verdnderungen bestehender Motivationen
kénnen dabei von nur geringen Modifikationen einzelner Mo-
tivinhalte und -ausprdgungen bis zur geschlossenen Uber-
nahme bzw. "Aussonderung" vollst&dndiger Motivstrukturen
reichen.

Abbildung 14 zeigt die empirisch ermittelten Vorstellungs-
bilder der Kédufer in ihrer durchschnittlichen Ausprédgung.
Auf ihre vollstdndige Kommentierung wird an dieser Stelle
zugunsten der spdteren Motivationsanalyse (vgl. Kapitel C.)
und aufgrund ihres hohen "Selbsterkldrungswertes" verzichtet.

Hervorzuheben ist jedoch die ausgeprdgte Zustimmung der Be-
fragten zu einer statusbezogenen Instrumentalitdt von Anti-

quitdten. Die zum Ausdruck kommende Bedeutung von Status-
und Reprdsentationsmotiven eines Antiquit&dtenkaufs kann
vermutlich durch eine "selbstbekennende" Fragestellung
("Ich kaufe, weil ...") nicht in dieser Intensité&t offen-
gelegt werdena-

1 Hohe Korrespondenz zwischen Warenmerkmalen und Leitbild-
merkmalen macht eine empirisch trennscharfe Operationa-
lisierung nicht immer méglich.

2 Vgl. Wiswede, G., Motivation und Verbraucherverhalten,
a.a.0., S. 178 ff..

3 Unterstiitzt wird die Indikatorfunktion, da die Zustim-
mung zu einer Instrumentalitdt bzw. zu einem Leitbild-
merkmal eine "unverbindliche" Projektion eigener Motiva-
tionsinhalte in die Antwort ermdglicht.
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83} 2 3 4 (s)
trifft triffe trifft trifft triffe
sehr ziemlich etwas kaum gar nicht
zu zu zu zu zu

Antiquititen sind eine ebenso sichere Geldanlage
wie ein Sparbuch

Antiquitdten sind genauso Spekulationsobjekte
wie unsichere Aktien

Antiquitdten dienen vielen Menschen ebenso wie Rauser,
Autos oder teurer Schmuck als Statussymbol

Antiquititenkdufer sind ein ganz bestimmter Typ
von Menschen

Antiquitdten verleihen ihrem Besitzer eine in-
dividuelle Note

Antiquititen demonstrieren einen kultivierten Lebensstil

Antiquitdten sind Ausdruck eines Kunstverstandisses
ihres Besitzers

Antiquititen erinnern die Menschen an die gute

alte Zeit

Antiquitdten passen zu jeder Einrichtung

Mit Antiquitidten kann man sich wohltuend von

einer "normalen® Wohnungseinrichtung abheben
Menschen, die sich teure Antqiuititen leisten kdnnen,
sind zu beneiden

Es gibt viele iquititenkdufer, die ohne
stand kaufen, aber mit ihren Antiquitdten b

1) Mittelwert

Abb. 14: Wahrgenommene Instrumentalit&ten und Leitbildmerk-
male - Vorstellungsbilder privater K&dufer

3.124 Interessenentstehung

AbschlieBend ist im Rahmen der Diskussion psychographischer
Merkmale auf die historische Anamnese der Interessenentste-
hung fiir Antiquit&dten einzugehen. "Interesse" ist als eine
mentale und thematisch ausgerichtete Gedankenhaltung der

Kdufer zu verstehen, der in der Literatur ein (nicht unbe-
strittener) Stellenwert im KaufentscheidungsprozeB des Kon-

. |
sumenten zugewiesen wird .

1 Zum "Interesse" als Stadium der Kaufbereitschaft von Kon-
sumenten vgl. die Darstellungen bei Kotler, Ph., Marke-
ting-Management, a.a.O., S. 618 ff.; Schulz, R., Kaufent-
scheidungsprozesse, a.a.0., S. 43 ff.; Meffert, H., Marke-
ting, a.a.O., S. 422 und S. 138; Hoepfner, F.G., Verbrau-
cherverhalten, a.a.0., S. 55 ff..
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Die Interessenentstehung durch soziale Interaktion (z.B.

in Bezugsgruppen wie der Familie), durch die individuelle
Persdnlichkeitsentwicklung des Kdufers oder durch situations-
bedingte Umwelteinfliisse kann zugleich prédgender Ausgangs-
punkt des "Erlernens" und "Entstehens" von Motivationsin-

halten des Antiquitdtenkdufers sein1.

Abbildung 15 zeigt die wichtigsten ermittelten Ausgangs-
punkte und Rahmenbedingungen der Interessenentstehung bei

den Befragten im Uberblick.

lllllllllll |I| 41,3 % | FamrLie
BEZUGSGRUPPEN 59,2 %
18,2 % | FREUNDE/BEKANNTE y N
ORTSWECHSEL/
5% | Rersen
8,1 % | WOHNUNGSEINRICHTUNG | SONSTIGE UMWELT | 19,6 %
6,1 % | MARKETINGANSTOSSE
8,1 % S noEES INDIVIDUELLE
PERSONLICHKEITS~ 16,2 &
ENTWICKLUNG
8,1 % | EIGENINITIATIVE
E 4,7% | sonsTicEs SONSTIGES 4,7 8

Abb. 15: Ausgangspunkte der Interessenentstehung fir
Antiquitédten

Die Interessenweckung an Antiquitdten findet zu einem er-
wartungsgemdB hohen Prozentsatz von 59,5 % in engeren Be-

1 Vgl. beispielhaft Wiswede, G., Motivation und Verbraucher-
verhalten, a.a.0., S. 175 f.; Wiswede, G., Rationalitét
und soziales Wertsystem, in: ZfWirtsch.u.Soz.Wiss.

Nr. 4 (1972), s. 67 ff..
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zugs— bzw. Referenzgruppen1 des Antiquitdtenkdufers statt.

Eine herausragende Stellung unter ihnen nimmt die Familie

(41,3 %) ein. Das Elternhaus gibt mittelbar oder unmittel-
bar den ersten AnstoB fiir die Auseinandersetzung mit Anti-
quitdten. Es ist zu vermuten, daB dabei komparative MaBstd-

be und Normen filir Empfinden, Beurteilung, Motivation und
Verhalten gegeniliber Antiquitdten vermittelt werdenz.

Gleiches gilt fiir die zumeist intensiven und tendenziell
zeitlich stabilen Interaktions- und Kommunikationsbeziehun-
gen zu Freunden/Bekannten, die zu 18,2 % als Ausgangspunkt

des Interesses genannt wurden. Wegen seiner in der Regel
hohen subjektiven Kompetenz- und Vertrauensgrundlage l&d8t
sich ein derartiger EinfluB recht zutreffend mit einem
Meinungsfiihrungs- bzw. Meinungsfolgschaftsverhdltnis um-
schreiben3.

Von insgesamt etwas geringerer Bedeutung sind sonstige
Umweltbedingungen mit einer Nennungshdufigkeit von 19,6 %.

1 Zur Verhaltenswirksamkeit von Bezugs- und Referenzgruppen
vgl. u.a. Hofstdtter, P.R., Gruppendynamik, Beitrag in:
Herrmann, T. et al., Handbuch ..., a.a.0., S. 187; Festin-
ger, L., A Theory of Social Comparison Processes, in:

HR Vol. 7 (1954), S. 117-140; Hillmann, K.H., Soziale Be-
stimmungsgriinde des Konsumentenverhaltens, Stuttgart 1971,
S. 50 ff. und S. 98 ff..

2 Die Ubernahme komparativer MaBstdbe wird oft im Zusammen-
hang mit gleichen oder &hnlichen Bewertungen von Produk-
ten diskutiert. Flir Antiquitdten ist die Ubernahmewahr-
scheinlichkeit von MaBstdben der Bezugsgruppen vermutlich
besonders ausgepridgt, da objektive ("non-social") Ver-
gleichsmaBstdbe (z.B. objektive Qualit&dt) fiir ihre Bewer-
tung fehlen. Vgl. dazu die Wiedergabe der Hypothesen von
Festinger, in: Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten,
a.a.0., S. 442 und die dort angegebene Literatur.

3 Zum Konzept der Meinungsfiihrung vgl. Hummrich, U., In-
terpersonelle Kommunikation im Konsumgiitermarketing. Er-
kldrungsansdtze und Steuerungsmdglichkeiten, in: Meffert,

H. (Hrsg.), Schriftenreihe Unternehmensfiihrung und Marketing,
Bd. 8, Wiesbaden 1976, S. 42 ff. ; Markin, R.J. (jr.),
Consumer Behavior, a.a.O., S. 322 ff. und S. 533 ff..
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Von insgesamt etwas geringerer Bedeutung sind sonstige Um-
weltbedingungen mit einer Nennungshdufigkeit von 19.6 %.

Interessant ist, daB dabei nur 6,1 % der Befragten
absatzpolitische Aktivitdten des Antiquit&dtenhandels (Mes-
sen, Kataloge, Beratung, Schaufenster o.4d.) als Ursache

der Interessenentstehung angeben. Diese Tatsache verweist
auf eine nur begrenzte Reichweite des bisherigen Antiqui-
tdten-Marketing bei der Akquisition unausgeschdpfter Kdufer-
potentiale. Als situativer AnstoB wird ferner zu 8,1 %

ein bestehendes Einrichtungsproblem genannt, wobei enge
Bezilige zu Einrichtungs-, Gebrauchs- und Dekorationsmotiven

eines Antiquitdtenkaufs offensichtlich sind.

AbschlieBend glauben in ihrer eigenen Persdnlichkeitsent-

wicklung weitere 16,2 % den Ursprung ihres Interesses fiir
Antiquitdten zu sehen. Obwohl tiefer gehende inhaltliche
Spezifizierungen nicht méglich sind1, liegt hierin ein
Hinweis auf die allgemeine Bedeutung psychischer Dispo-
sitionen fiir die Motivation von Antiquitdtenkdufern.

3.2 Verhaltensmerkmale

Die empirische Bestandsaufnahme von ausgewdhlten Aspekten
des Entscheidungsverhaltens, des Informationsverhaltens und
der Einkaufsstédttenwahl dient als Informationsgrundlage der
spé&teren Analyse motivationaler Erklé&rungsbeitrédce zu den
genannten Verhaltensaspekten. Beispielhaft aufgefiihrte An-
nahmen iiber Einflilisse der K&ufermotivation auf spezifische

Verhaltensmerkmale von Antiquité&tenk&ufern sind als explo-

rativ begriindete Orientierungshypothesen zu verstehen.

1 Typische Antworten waren "aus eigenem Antrieb", "aus per-
sCnlicher Neigung", "durch das Alter gewachsen" ectc..
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3.21 Entscheidungsverhalten

Das Entscheidungsverhalten von Antiquitdtenkdufern 1&gt

sich aus (eher) konativer Sicht durch eine Klassifikation
unterschiedlicher Entscheidungstypen und aus (eher) kogni-
tiver Sicht durch unterschiedliche, den Kaufentscheidungs-

prozefB begleitende Gedankenhaltungen der agierenden K&ufer
kennzeichnen.

3.211 Typen und Trédger der Kaufentscheidung

In der Literatur zum Kiuferverhalten werden zahlreiche
Typologien des Entscheidungsverhaltens von Konsumenten vor-
gestellt, die sich weitgehend in Art, Anzahl, Generalisie-
rungsgrad und Begrifflichkeit der typenbildenden Variablen
unterscheiden1. Inhaltliche Schnittmengen ergeben sich in

einem besonderen Interesse fiir alternative Entscheidungs-
stile bei der Produktwahl bezogen auf Extensitdt und Kol-
lektivitdt des Kaufentscheidungsprozesses.

Je extensiver Antiquitdtenkdufer ihre Kaufentscheidung
treffen, d.h. je mehr ProzeBphasen (z.B. Erleben eines
Bediirfnisses, Alternativensuche, Alternativenbewertung,
Kaufentscheidung, Bewertung der Entscheidungsfolgen) durch-
laufen werden,und je umfangreicher die kaufbegleitenden In-
formationsgewinnungs- und -verarbeitungsaktivitdten aus-

fallen, um so mehr kann von einem planvollen, intellektuell
kontrollierten Problenldsungsverhalten der Antiquitdten-
kdufer gesprochen werden . Je "verkiirzter" die Entscheidungs-

1 Vgl. u.a. Ruhfus, R., Kaufentscheidungen, a.a.0., S. 20 ff.;
Schulz, R., Kaufentscheidungsprozesse, a.a.0., S. 30 ff.;
Wiswede, G., Motivation und Verbraucherverhalten, a.a.O.,

S. 108 ff.; Raffée, H., Konsumenteninformation und Be-
schaffungsentscheidung des privaten Haushalts, Stuttgart
1969, S. 47 ff.; Katona, G., Das Verhalten der Verbraucher
und Unternehmer, Tiibingen 1960, S. 57 f.; Howard, J.A.,
Consumer Behavior: Application of Theory, New York etc.
1977, S. 1o f.
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und je"eingeschrinkter"die Informationsprozesse, um so eher
ist die Produktwahl als ungeplantes reizkontrolliertes Im-
pulsverhalten zu typisieren1. Ferner ist als weitere Va-
riante eines "begrenzten" Problemldsungsverhaltens ein
habitueller, gewohnheitsmdfiger und damit "routinisierter"
Antiquitdtenkauf zumindest denkbar.

Der Grad an Kollektivitdt einer Entscheidungsfindung kann

durch ein Kontinuum zwischen den Extremen eines iiberwiegend

intraindividuell (autonomen) oder tiiberwiegend kollektiven

(interaktiven) Entscheidungsstils gekennzeichnet werden.

Als Determinanten alternativer Entscheidungsstile von Anti-
quitdtenkdufern sind eine Vielzahl produkt-, situations-
und personenbezogener Variablen relevantz. Auch fir diese
ergeben sich - ebenso wie filir die Bestimmung und Abgren-
zung der Entscheidungsstile - umfangreiche Probleme einer
iiberschneidungsfreien Klassifikation und empirischen Ope-
rationalisierung.

Als besonders "griffig" im Hinblick auf die Ableitung von
Tendenzhypothesen iiber mdgliche Auspragungen von Ent-
scheidungsstilen werden produkt- bzw. warenbezogene Ein-
fluBgrdBen angesehen. Nutzt man vorhandene Typologien3 als
Denkraster, sollte bei Antiquitdtenkdufern ein iberwiegend

planvolles und kollektives Entscheidungsverhalten anzutreffen
sein. Hierfir sprechen im einzelnen

1 Vgl. u.a. Meffert, H., Marketing, a.a.O., S. 111 ff.;
Dahlhoff, H.-D., Ungeplantes und impulsives Kaufverhal-
ten, Beitrag in: Meffert, H., Steffenhagen, H., Freter, H.
(Hrsg.), Konsumentenverhalten und Information, Wiesbaden
1979, S. 313 ff. und die Literaturangaben S. 330 f.; Kol-
lat, D.T., Willett, R.P., Customer Impulse Purchasing Be-
havior, in: JoMR, Vol. 4 (February 1967), S. 21 ff.;
dieselben, Is Impulse Purchasing Really a Useful Concept
for Marketing Decisions, in: JoM, Vol. 33, S. 79 ff..

2 Vgl. u.a. Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.O.,
S. 313 ff.; Engel, J.F., Kollat, D.T., Blackwell, R.D.,
Consumer Behavior, New York 1968, S. 355 ff.; Markin, R.J.
(jr.), Consumer Behavior ..., a.a.O., S. 501 f..

3 Vgl. insbesondere Ruhfus, R., Kaufentscheidungen ..., a.a.O.,
S. 22 ff..

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



86

(1) die geringe Vergleichbarkeit der Auswahlalternativen
(Einmaligkeit, Heterogenitdt, Individualitdt etc.);

(2) die ausgeprédgte Informationsbedlirftigkeit (kiinstleri-
sche und kulturhistorische Beurteilung, Qualité&ts-, Fdl-
schungs- und Wertrisiko etc.);

(3) die hohen Anforderungen an Suchaktivitdten der K&ufer
(objektbezogene und geographische Seltenheit, Rarité&t
etc.);

(4) die ausgepridgte soziale Bedeutung und Sichtbarkeit (Sta-
tus- und Prestigerelevanz, soziales Risiko etc.);

(5) die hohen Anforderungen an den zeitlichen Planungshori-
zont des K&dufers (tradierte und langlebige Gebrauchsgili-
ter, langfristige Geschmacksfestlegung und Kapitalbin-
dung etc.);

(6) die geringe Kaufh&dufigkeit (Luxusartikel, "aufschiebba-
rer" Konsum) und begrenzte Mbglichkeit zur Erfahrungs-
bildung bezogen auf den Kaufentscheidungsproze8 (Einzel-
kdufe, Unikate et .);

(7) die hohe "Betroffenheit" mehrerer Xaushalts- bzw. Fami-
lienmitglieder sowohl im Rahmen der Verteilung des ver-
fiigbaren Haushaltsbudgets als auch im Hinblick auf "ge-
schmackliche" Differenzen beim Wohnen mit Antiquitdten.

Im Gegensatz zu der "theoretisch" erwartbaren (durchschnitt-
lichen) Ausprdgung des antiquitédtenspezifischen Entschei-
dungsstils stehen die ermittelten empirischen Ergebnisse,

die in Abbildung 16 wiedergegeben sind.

(8)] (2) 3) (4) (5)
trifft trifft trifft trifft trifft
sehr ziemlich etwas kaum gar nicht

zu zu 2u zu zu

limpulsiver Kaufentscheid
Ich entschliefe mich meist spontan zum Kauf,
wenn ich ein zusagendes Stick finde

ungeplanter Kaufentscheid

Auch wenn ich eigentlich nicht die Absicht hatte,
ctwas zu xaufen, kommt es schon vor, daB ich
cine Antiquitdt mit nach liause bringe

veplanter Kaufentscheid
Ich plane einen Antiquitdtenkauf ganz gezielt
und informiere mich vorher gewissenhaft

Individueller Kaufentscheid
ich entscheide in der Regel allein, wenn eine
Antiquitdt angeschafft werden soll

familiarer Kaufentscheid

Line Antiquitdt wird nur dann gekauft, wenn
auch die anderen Familienmitglieder einver-
standen sind

1) Mittelwert

Abb. 16: Entscheidungstypen beim Antiquit&dtenkauf
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Impulsives Entscheidungsverhalten ist als Kaufentscheidungs-

stil unter den Antiquitdtenkdufern eindeutig am weitesten
verbreitet1. Im Sinne der empirischen Operationalisierung
beinhaltet der impulsive Kaufentscheid eine spontan ablau-
fende Verhaltensreaktionz. Folgt man der Ansicht, daB

"ein Kauf ... impulsmdBig (ist), bei dem eine starke, hdu-
fig monothematische Motivation ohne Uberlegung auf offenes
Kaufverhalten durchschldgt, ohne daB eine Kaufgewohnheit

im Spiel war“3

, liegt die Vermutung motivationaler Erkléa-
rungsbeitrdge als "Korrektiv" zu rein warenbezogenen Er-
kldrungsbeitrdgen nahe (vgl. Kapitel C.). Letztendlich

macht daher wohl erst das Zusammentreffen eines sehr in-

tensiven motivationalen Bediirfnisses mit der Wahrnehmung
einer als (zur Motivationsbefriedigung) &uBerst attrak-
tiv empfundenen Antiquitdt den hohen Anteil von Impuls-
kdufen verstdndlich.

Ungeplante Kdufe haben mit Impulskdufen die fehlende Kauf-

absicht gemeinsam. Im Gegensatz zum Impulskauf wird jedoch

1 Dem Mittelwert von 2,2 entspricht ein Anteil von 68 % der
Kdufer, die ein impulsives Kaufverhalten als "sehr oder
ziemlich zutreffende" Beschreibung fiir das eigene Ver-

halten einschdtzen. Diese generelle Selbsteinschdtzung ist

fiir die jeweilig konkrete, d.h. orts- und zeitgebundene
Verhaltenssituation zu relativieren. Bezogen auf die der
empirischen Erhebung zugrunde liegenden Messen und Madrkte

(vgl. die Beschreibung des Untersuchungsdesigns im Anhang),

duBerten nur ca. 7 % eine bestehende Kaufabsicht vor dem
Besuch, wobei schlieBlich ca. 22 %, d.h. fast jeder 4.
Kdufer, tatsdchlich ein Stiick erwarb.

2 Eine sehr dhnliche Operationalisierung findet sich in den
Brigitte Frauen-Typologien (1973, 1975 und 1977) und bei
Gréne und Dahlhoff (1977). In keinem Fall konnte ein an-
ndhernd hoher Prozentsatz von Impulskdufen ermittelt wer-
den. Zu weiteren Details (Skalierung, Befragtenkreis,

Einzeldaten etc.) vgl. beispielhaft o.V., Frauen-Typologie

Hrsg.: Brigitte, Gruner + Jahr AG & Co, Hamburg 1973,
S. 88 ; Grdne, A., Dahlhoff, H.-D., Das Kiduferverhalten
einer Stadtbevdlkerung, in: Projektarbeit des Instituts

fiir Marketing der Universitdt Minster, Meffert, H. (Hrsg.),

Miinster 1977, S. 37.

3 Hoepfner, F.G., Beeinflussung des Verbraucherverhaltens,
Minchen 1975, S. 221.
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nicht ausgeschlossen, daB der Antiquitdtenkdufer "vor Ort"
(am point of purchase) einen - wenn auch begrenzten - Kauf-
entscheidungsprozeB durchlduft. In diesem Sinne wird oft

von sogenannten "vereinfachten Entscheidungsprozessen" ge-
sprochen, welche auf der Grundlage einer mittelgroBen
Informationsmenge und einer mittleren Entscheidungsgeschwin-
digkeit getroffen werden1. Die empirische Operationalisierung
ungeplanter Antiquitdtenkdufe zielt auf die Erfassung
tatsdchlich vollzogener Kaufakte, ohne daB eine Motivation
bzw. eine Absicht vor dem Kauf erkannt wurdez. Auch der un-
geplante Kauf besilzt als Entscheidungsstil der Antiqui-
tdtenkdufer eine unerwartet hohe Bedeutung. Als Erkldrung

bieten sich folgende hypothetische Uberlegungen an:

(1) Die Wahrnehmung eines Entscheidun¢sdrucks fiihrt
Uber die Forcierung einer Motivationsaktualisie-
rung vermutlich auch zu einer Beschleunigung des
Kaufentscheidungsprozesses.

(2) Unter der Annahme einer starken Motivationsbe-
dingtheit des Antiquitdtenkaufes kdnnen insbesondere
emotional-affektiv ausgerichtete Motivationsinhal-
te ungeplante Kaufhandlungen unterstiitzen.

(3) Ein insgesamt hohes und breit gefdchertes "motiva-
tionales Engagement" prddisponiert Antiquitdtenkdu-
fer zu einer ausgeprdgten aber zugleich unbewuBt
bleibenden Kaufbereitschaft. Trifft der Kaufer
in dieser Ausgangslage auf eine Antiquitdt, die sich
in ihrem Erscheinungsbild weitgehend mit seiner mo-
tivational bedingten Produktanforderung deckt, wird
ein affektiver, ungeplanter Kaufentscheid wahr-
scheinlich.

1 Die Operationalisierung bezieht sich auf einen Vor-
schlag von Kollat und Willett, die zugleich eine Uber-
sicht iiber alternative Vorgehensweisen im Rahmen einer
"Kaufabsichts-Kaufergebnismatrix" geben. Vgl. Kollat,
D.T., Willet, R.P., Customer ..., a.a.O., S.

2 aAls "Limited Problem-Solving" bezeichnet vgl. Markin,
R.J. (jr.), Consumer Behavior, a.a.O., S. 499;
Howard, J.A., a.a.0., S. 1lo.

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



89

(4) Einzelne Motivationsinhalte, wie z.B. bestehende
familidre Traditionen oder auch soziale Beweggrin-
de eines Antiquitdtenkaufs, beinhalten in ihrer
(lerntheoretischen) Genese Tendenzen zur Habitua-
lisierung und Gewohnheitsbildung im Kaufentschei-
dungsverhalten.

(5) Aufgrund des Unikatcharakters von Antiquit&dten kann
sich der Kaufentscheid in eine langfristige gedank-
liche "Vorplanung” bezogen auf die Produktgruppe
und einen als ungeplant und kurzfristig zu aktuali-
sierenden Kaufentscheid bezogen auf das Einzel-
stiick aufspalten. So wird z.B. ein Sammler, der
bereits seit ld@ngerem den Kauf einer bestimmten
Antiquitdt zur Abrundung seiner Sammlung plant,
einen relativ schnellen und affektiven Kaufent-
scheid vollziehen, wenn ihm das gesuchte Stlick tat-
sdchlich begegnet. Ein solches Verhalten steht zu-
dem im Einklang mit motivationstheoretischen Uber-
legungen, nach denen die Stdrke (Intensitdt) einer
Motivation in Abh&dngigkeit von der Zeitdauer der
Motivationsdeprivation (Nichtbefriedigung, Unter-
driickung) und damit schlieBlich auch die latente
Handlungstendenz zunimmt!.

(6) Nicht zuletzt schafft der hohe Einkommensstandard
von Antiquitdtenkdufern die Voraussetzung, impul-
sive und ungeplante K&ufe relativ "unbedenklich"
realisieren zu k&nnen.

Geplante Kdufe, die einen bewuBten, kognitiv kontrollier-
ten Entscheidungsstil auf der Grundlage extensiver Informa-
tionsaktivitdten widerspiegeln, besitzen empirisch die ge-
ringste Bedeutung. Im wesentlichen sprechen die genannten
Argumente fiir die hohe Bedeutung ungeplanter und impulsiver
Kaufentscheidungen zugleich gegen diejenige von geplanten
Kadufen.

1 Uber den funktionalen Verlauf des Zusammenhangs bestehen
unterschiedliche Auffassungen. "The other is that drive
theorists have usually assumed a monotonic relationship
between deprivation (or other drive-inducing operations)
and drive level, and this suggests that behavior would
be a monotonic function of drive level ... rather than be
related to drive level by the inverted u-shaped function
stresses so much by the activation theorists". Cofer,
C.N., Appley, M.H., Motivation: Theory and Research,
Sixth Printing, New York etc. 1968, S. 397.
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Der Grad an Kollektivitit der Entscheidungsfindung bei An-

tiquitdten stellt sich in der Befragung in einem fast

ausgeglichenen Verhdltnis von individuell und familidr ge-

troffenen Kaufentscheidungen dar. Der Anteil individueller

Kaufentscheidungen liegt damit relativ hoch1.

In ihrer Gesamttendenz weisen die Diskrepanzen zwischen
warenspezifisch erwarteter und empirisch ermittelter Entschei-
dungsfindung auf einen starken EinfluB intrapersoneller Be-
stimmungsgréBen bei der Auswahlentscheidung flr Antiquitéd-

ten hin. Die Uberproportionalitdt von spontaner und indi-

vidueller Entscheidungsfindung hebt aus inhaltlicher Sicht
die Bedeutung der Kidufermotivation als hypothetische Ein-
fluBvariable besonders hervor.

3.212 Kaufbegleitende Kognitionen

Kaufentscheidungsprozesse von Antiquitdtenkdufern werden
von unterschiedlichsten Kognitionen wie z.B. subjektivem
Wissen, Wahrnehmungen, Bereitschaften und Anforderungshéltun-
gen begleitet. Einerseits beeinflussen solche kaufbeglei-

tende Kognitionen als Entscheidungsprédmissen das faktische

Verhalten der Kdufer und sind deshalb - ebenso wie motiva-
tionale Verhaltenserkldrungen - zu den partialanalytischen
Erkldrungsansdtzen des Konsumentenverhaltens zu zdhlen.

1 Ein Vergleich dieses Ergebnisses mit anderen empirischen
Untersuchungen ist nur begrenzt méglich. Eine Studie
von Dahlhoff unterstiitzt insofern die Vermutung eines
iberdurchschnittlich hohen Anteils individueller Kauf-
entscheidungen bei Antiquitdten, indem er fir MSbel -
die vom Warentyp Antiquitdten &dhnlich sind - einen fast
ausschlieBlich kollektiv (familidr) getroffenen Kauf-
entscheid ermittelt. Vgl, Dahlhoff, H.-D., Kaufent-
scheidungsprozesse, a.a,0., S. 190 ff. und S. 198 ff..
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Andererseits ist anzunehmen, daB die kaufbegleitenden

Kognitionen ihrerseits durch Motivationsinhalte und -konfi-

gurationen beeinfluBt und gepridgt werden.

Die folgende Diskussion behandelt das Involvement von An-
tiquitdtenkdufern, kognitive Konflikte und die Preisbe-
reitschaft beim Kauf von Antiquitdten als sachlich ab-
grenzbare Teilbereiche.

3.2121 Involvement

Das Verhaltenskonstrukt "Involvement" wird in der Litera-
tur oft zur Umschreibung eines "inneren Engagements" oder
auch einer "Ich-Beteiligung" von Konsumenten benutzt1.

Nach vorherrschender Meinung besitzt das Involvement ne-

ben affektiven und konativen zugleich stets kognitive Be-
standteile bzw. Entwicklungsstadienz. Die kognitive Involve-

mentkomponente umfa8t dabei Meinungen und Anschauungen der
Antiquitdtenkdufer, welche aus einer gedanklichen Be-
schdftigung mit Antiquitdten resultieren und als subjek-
tives Wissen "gedanklich prdsent" sind.

Die Ursache bzw. der Bezugspunkt der Entstehung eines In-

volvement kann unterschiedlich gesehen werden: entweder
bezieht es sich auf eine spezifische Situation und ihre
Fadhigkeit, den Kdufer zu engagieren (situation involvement),
oder es wird als eine generelle Eigenschaft (Disposition)

des Kidufers verstanden, welche Ausdruck seiner momentanen

1 Vgl. Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.0., S.315.

2 Vgl. Rothschild, M.L., Involvement as a Determinant of
Decision Making Styles, in: AMA Combined Proceedings 1975,
Mazze, E.M. (ed.), S. 216; Cofer, C.N., Appley, M.H.,
a.a.0., S. 784 ff.; Bruhn, M., a.a.0., S. 67 f. und die
dort genannte Literatur.
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und friiheren kognitiven "Erfahrungen” ist (enduring involve-
1
ment) .

Der Versuch, das Involvement von Antiquitdtenk&ufern empi-
risch zu erfassen, orientiert sich an der letzteren Inter-

pretation.

Dabei kann davon ausgegangen werden, daB ein derartiges Anti-

quitdten-Involvement mittelbar oder unmittelbar auf den Er-

fahrungen der K&ufer mit ihrem bisherigen Antiquitdtenbesitz
basiert. Im Vordergrund der empirischen Analyse stand somit
die Fragestellung, wie stark den Antiquit&dtenbesitzern eine
"innere " Beziehung zu ihren Antiquit&dten mental bewuBt ist.
Als "Gradmesser" wurde dabei eine unterschiedlich starke
Besitzbindung und -identifikation ("Besitzerstolz") der empi-

rischen Operationalisierung zugrunde gelegt. Abbildung 17
gibt einen Uberblick iliber die benutzten Fragestellungen und
die ermittelten Durchschnittswerte.

(1) (2) (3) (4) “(5)
trifft trifft trifft  erifft trifft

sehr ziemlich etwas kaum gar nicht
zu zu zu zu zu
R 1)
von Antiquitdten kann man sich 1,6
nur schwer wieder trennen ¥
=5 macht SpaB, auch ab und zu ein N -+ 2.9 "
Stiick wieder mit Gewinn zu verkaufen ' Z_,—”"”"””"
mlt Antiquitdten ist zumeist eine Gesch‘xchter 2,

verbunden, wie man sie erworben hat

/

tch werde gern auf meine Antiquitdten 2209

inacsprochen v i \
- 3,5 —a

1ch ylaube, meine Freunde und Bekannten be-
neiden mich ein wenig um meine Antiquitdten

hatinungen una Replikaten kann man . N 3,4, .

aenauso freuen wie an Originalen

1) Mittelwert

Abb. 17: Indikatoren fiir das Involvement gegeniiber Antiquité&ten

1 Je nach Blickrichtung sind die wichtigsten Bestimmunos-
grdBen der Invelvement-Intensitdt (stark vs. schwach) ent-
weder eher situationaler oder eher personaler Herkunft.
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Die befragten Antiquitdtenkdufer kdnnen sich von ihrem ein-
mal erworbenen Besitz nur sehr schwer wieder trennen. Auch
finanzielle Anreize bewegen sie hierzu kaum. Beides deutet
auf eine insgesamt sehr intensive allgemeine Bindung des

Kdufers zur Antiquitdt. Eine inhaltlich spezifizierte Ana-
lyse zeigt, daB ein ausgeprédgter "regressiver" Erlebniswert
wichtiger Bestandteil der Besitzbindung ist: Der Kdufer 1l&8t
sich gern durch einzelne Antiquit&dten an Begleitumst&dnde und
situationale Gegebenheiten des zurilickliegenden Kaufes erin-
nern. Antiquité&dten bieten ihrem K&ufer durch ihre besonderen
Eigenschaften vielfdltige Mdglichkeiten, sich als (liberdauern-
de) Trdger individueller Erinnerungswerte auszuzeichnen.

Je ausgeprdgter der Erinnerungewert einer Antiquitag um
so intensiver ist vermutlich zugleich die Identifikation
des Kdufers mit ihr. Der empirische Befund zeigt, daB bei
einer explorativen Operationalisierung der Besitzidenti-
fikation durch den Wunsch, von anderen auf den eigenen An-
tiquitdtenbesitz angesprochen zu werden, ein eher mittle-
res Identifikationsniveau unterstellt werden kann. Eine
Aufschliisselung des Mittelwertes durch die relative H&du-
figkeitsverteilung deutet jedoch auf ein sehr differen-
ziertes Meinungsbild hin: ca. 30 % der Befragten stimmen
sehr oder ziemlich, weitere 29 % etwas und restliche 32 %
kaum oder gar nicht der gestellten Frage zu.

Ahnliches gilt auch fiir die Einschdtzung des Antiquité&dten-
besitzes als mdglichen Gegenstand des Neides von Freun-
den und Bekannten: trotz eines unterdurchschnittlichen
Mittelwertes von 3,5 auf der gewdhlten 5-stufigen Skala,
stimmen immerhin noch 1/4 der Befragten sehr oder ziem-
lich dieser Moglichkeit zu; ein relativ hoher Prozentsatz,

wenn man die in der Fragestellung implizierte Wertung be-
riicksichtigt.
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AbschlieBend zeigt das empirisch erhobene Mittelwertprofil,
wie wichtig den Antiquititenkdufern das "Original" als Grund-
lage einer Besitzbindung bei Antiqguitdten ist. Die eher ab-
lehende Haltung gegeniiber Nachahmungen und Replikaten macht
die Annahme wahrscheinlich, daB die K&dufer mehrheitlich ein
bewuBtes oder unbewuBtes "Verstdndnis" fiir die besondere Be-
deutung der Originalit#t von Antiquitdten als Kunstgegenstén-

de entwickeln .

Die individuellen Ausprdgungen des Antiguitdten-Involvement,
beschrieben durch unterschiedliche Besitzbindungen und -iden-
tifikationen, besitzen einleuchtende Zusammenhdnge zur K&ufer-

motivation. Einzelne Motivinhalte kdnnen dabei sowohl in un-
terschiedlichem AusmaB als auch in unterschiedlicher Richtung

EinfluB auf die Stdrke des Involvement ausiiben.

Hypothetisches Beispiel fir einen engen positiven Korre-

lationszusammenhang sind eine ausgeprdgte Sammelleiden-

schaft des Kdufers oder eine allgemeine Liebhaberei zum
alten Kunsthandwerk als Beweggrund des Antiquitdtenkaufs.
In der Tendenz enge negative Korrelationen sind dagegen
bei Motiven wie dem Kauf von Antiquit&dten zur Wohneinrich-
tung oder als Wertanlage zu erwarten. Gerade der Wertanlage-
aspekt macht andererseits aber auch deutlich, daB - in
Abhdngigkeit von der inhaltlichen Operationalisierung -
beide genannten EinfluBSrichtungen jeweils bezogen auf un-
terschiedliche Teilaspekte des Involvement auftreten
kénnen. So ist denkbar, daB8 sich "Wertanleger" weder durch
eine intensive Besitzbindung noch -identifikation auszeich-
nen, wohl aber aufgrund eines hohen finanziellen Einsat-
zes stark sachlich informativ und mental engagiert sind .

3.2122 Kognitive Konflikte

Kognitive Konflikte beschreiben wahrgenommene Spannungszu-
stdnde und Ungleichgewichte in den kognitiven Strukturen
der Antiquitdtenkdufer. Konsistenztheoretisch ausgerichtete
Verhaltensmodelle gehen davon aus, daB kognitive Konflikte
als unangenehm erlebt werden und deshalb den Kiufer zum
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Abbau bzw. zur Wiederherstellung eines als befriedigend
empfundenen "kognitiven Gleichgewichtes" motivieren‘.

Kognitive Konflikte kénnen in allen Phasen des Kaufent-
scheidungsprozesses auftreten. Wdhlt man den Zeitpunkt

der Entscheidungsfindung bzw. des tatsdchlichen Kaufaktes
als Abgrenzungskriterium, so lassen sich "Vor-Kauf-Konflik-
te" und "Nach-Kauf-Konflikte" unterscheiden. In der Li-

teratur zum Kduferverhalten wird zumeist das wahrgenommene
Risiko stellvertretend fiir den ersten und die sog. kog-
nitive Dissonanz stellvertretend fiir den zweiten Konflikt-
typ exemplarisch diskutiert.

Von einem wahrgenommenen Kaufrisiko ist zu sprechen, wenn

der individuelle Antiquitdtenkdufer vor dem Kauf i.e.S.

die Moglichkeit eines Nachteils oder Schadens als Folge
seiner Kaufentscheidung antizipiert. Es ist unmittelbar
einleuchtend, das8 das wahrgenommene Risiko sowohl vom

Grad der UngewiBheit als auch von Art und Wichtigkeit der
jeweiligen Handlungskonsequenzen bezogen auf die angestreb-
ten Verhaltensziele abhdngig istz. Inhaltlich kann das wahr-
genommene Risiko entweder als globale Kognition (Konstrukt)

aufgefaBt oder in einzelne Dimensionen wie z.B. finanziel-

le, soziale, funktionale oder psychologische Risiken aufge-
spalten werden3.

1 Vgl. die Darstellung bei Markin, welcher zugleich die
unterschiedlichen Aspekte und Entwicklungsstufen kon-
sistenztheoretischer Ansdtze anhand der Theorien von
Heider, Newcomb, Osgood und Tannenbaum sowie Festinger
nachzeichnet. Vgl. Markin, R.J. (jr.), Consumer Behavior,
a.a.0., S. 130 ff. sowie die angegebenen Originalquellen.

2 Ebenda, S. 524 ff..

3 Roselius, T., Consumer Ranking of Risk Reduction Me-
thods, in: JoM, Vol. 35 (1971), S. 56 ff.; Kaplan, L.B.,
Szybillo, C.J., Jacoby, J., Components of Perceived Risk
in Product Purchase, in: JoAP, Vol. 59 (1975), S. 287-
291; Cunningham, S.M., The Major Dimensions of Perceived
Risk, in: Cox, D.F. (Hrsg.), Risk Taking and Information
Handling in Consumer Behavior, Boston 1967, S. 82-108.
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Einer umfassenden empirischen Operationalisierung des wahr-

genommenen Risikos bei Antiquitdtenkdufen steht der hohe
Grad an "Individualitdt" des Risikoempfindens entgegen.
Wahrnehmungsschwelle, -inhalt und -intensitdt variieren
sowohl inter- als auch intrapersonell in Abhdngigkeit von
personalen, situativen, warenbezogenen und zeitbedingten
EinfluBgrdBen. Forschungstkonomie und explorativer Charak-
ter der vorliegenden Untersuchung bedingen eine globale
und eindimensionale Operationalisierung1 ausgewdhlter
Inhaltsaspekte des vom Antiquitdtenkdufer wahrgenommenen
Risikos. Fragestellungen und empirische Ergebnisse zeigt
die Tabelle 4.

Relative Haufigkeiten

1) (2) (3) (4) (5)

trifft trifft trifft trifft trifft

sehr ziemlich etwas kaum gar nicht

zu zu zZu zZu zu

ohne Fachkenntnisse kommt man beim 11 4,6 2.0
Antiquitdtenkauf nicht aus 391 42,4 .9 ’ ’
ein Aptiqu?tétenkauf bleibt immer 4,6 27,2 35,1 26,5 6,6
ein finanzielles Wagnis

Tab. 4: Ausgewdhlte Aspekte des wahrgenommenen Kaufrisikos -
relative Hdufigkeitsverteilungen

1 Auch im Rahmen multidimensionaler Operationalisierungen
kdnnen lediglich anndherungsweise Indikatorwerte zur em-
pirischen "Messung" des wahrgenommenen Risikos ermittelt
werden. Zur Problematik mehrdimensionaler Messung vgl.
Zikmund, W.G., Scott, E.A., A Multivariate Analysis of
Perceived Risk, Self-Confidence and Information Sour-
ces, in: AoCR, Ward, S., Wright, P. (eds.), Advances
in Consumer Behavior, Vol. 1, 1974, S. 406-416.
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Es zeigt sich, daB den Antiquitédtenkdufern ein "Kompetenz-
risiko" sehr eindringlich bewuBt ist. Ein solches "Kompe-

tenzrisiko" erscheint als ein sinnvoller Indikator filir das
global wahrgenommene Kaufrisiko bei Antiquitdten, da es

den Befragten einen individuellen Assoziationsspielraum zu

den unterschiedlichsten Risikoarten gibt. Dominant sind
darunter vermutlich Zweifel an der Richtigkeit des persdn-
lichen Urteils bzw. der persdnlichen Einschdtzung iliber
Merkmale und Eigenschaften zur Disposition stehender An-
tiquitdten (z.B. kiinstlerische und kunsthistorische Be-

deutung, Qualitdt, Authentizitadt etc.).

Im Mittelpunkt der Untersuchung einzelner Risikoinhalte steht
oftmals in der Literatur das wahrgenommene finanzielle Risiko

eines Kaufs. Die Risikowahrnehmung wird dabei im engen Zu-
sammenhang mit dem Erwerb hdherwertiger Gebrauchsgiliter,

zu denen i.d.R. auch Antiquitdten zdhlen, gesehen. Nicht
nur die hdufig hohe finanzielle Mittelbindung, sondern ein
breites Spektrum weiterer Eigenschaften von Antiquitdten
und Bedingungen ihres Marktes (z.B. mode- und marktbeding-
te Preismanipulationen, geringe Krisenwerte etc.) weisen
aus "objektivierender" Sicht auf das reale Bestehen einer
finanziellen Verlustgefahr bei Antiquitdtenkdufen hin.

Die "subjektive" Wahrnehmung des K&dufers scheint nicht
gleichermaBen rational solche "objektiven" Griinde nachzu-
vollziehen; denn in den Antworten der befragten Antiqui-
tdtenkdufer kommt eine eher mittelstarke durchschnittliche
Wahrnehmung finanzieller Risiken zum Ausdruck. Nur zu
einem geringen Prozentsatz werden dabei extreme Meinungs-
standpunkte vertreten.

Ein Vergleich der gewonnenen Ergebnisse zum globalen und fi-
nanziellen Risiko best&dtigt in der Tendenz eine erwartete
Relation: je inhaltlich spezifizierter das Risiko um so ge-
ringer seine durchschnittliche Bedeutung bei den Antiqui-
tdtenkdufern und vice versa. Dabei darf jedoch nicht iiber-
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sehen werden, daB die vorgenommenen Operationalisierungen
der Komplexitdt der Risikowahrnehmung nur in sehr grober
Anndherung gerecht werden konnen.

Verhaltensfolgen und -konsequenzen des wahrgenommenen Ri-

sikos zielen, entsprechend der konsistenztheoretischen
Grundhypothese, auf eine Risikoreduktion. Neben der An-

nahme, daB8 die Beschaffung und Selektion von Informationen
nach Art, Menge und Quelle wesentlich durch die H&he des
Risikos bestimmt wird1, werden u.a. auch die Senkung von
Anspruchsniveaus filir die angestrebten Ziele, verstdrkte
Riickgriffe auf eigene Erfahrungen (Routinisierung des
Verhaltens) oder diejenige anderer (Imitationsverhalten)
sowie Tendenzen zur Kollektivierung der Kaufentscheidung
(Verantwortungsdelegation, “risky-shift“z)'als Risikore-

duzierungsstrategien postuliert3.

Andererseits wird dem psychologischen Ursachenkomplex des

wahrgenommenen Risikos bislang nur wenig Aufmerksamkeit ge-
schenkt4. Allgemein strukturierende Anséitze5 weisen auf die
hohe Bedeutung der individuellen Kdufermotivation hin.

Im Fortgang der vorliegenden Untersuchung (vgl. Kapitel C)
wird zu kldren sein, ob und in welcher Form spezifische Mo-

1 Vgl. Meffert, H., Modelle, a.a.O., S. 338; Sheth, J.N.,
Venkatesan, M., Risk-Reduction Process in Repetetive Con-
sumer Behavior, in: JoMR, Vol. 5 (1968), Nr. 3, S. 307-
310; Schroeder, H.M., Driver, M.J., Streufert, S., Mensch-
liche Informationsverarbeitung. Die Strukturen der Infor-
mationsverarbeitung bei Einzelpersonen und Gruppen in kom-
plexen sozialen Situationen, Weinheim 1975, S. 6o ff.;
Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.0O., S. 253 ff..

2 Vgl. Riittinger, B. et al., a.a.O0., S. 144.

3 Vgl. Roselius, T., a.a.0., S. 56-61; Sheth, J.N. et al.,
a.a.0., S. 307 ff.; Markin, R.J. (jr.), Consumer Behavior,
a.a.0., S. 524 f. und die dort angegebene Literatur.

4 Vgl. Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.O0., S. 352.

5 Vgl. exemplarisch den Ursachenkatalog bei Markin, R.J.
(jr.), Consumer Behavior, a.a.0., S. 524 f. und die dort
angegebene Literatur.
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tivinhalte und Konfigurationen zur Erkldrung des wahr-

genommenen Kaufrisikos von Antiquit&dtenk&dufern beitragen.

Kognitive Dissonanzen beschreiben Widerspriiche in der "sub-
1 von Antiquitdtenkdufern, die mittel-

jektiven Psycho-Logik"
bar oder unmittelbar aus Erfahrung und Umgang mit dem An-
tiquitdtenbesitz, d.h. nach dem vollzogenen Kauf entste-
hen. Folgende generellen Typen von "Nach-Kauf-Erfahrungen",
welche zugleich unterschiedliche Dissonanzarten2 von An-

tiquitdtenkdufern abgrenzen, sind denkbar:

(1) Der Antiquitdtenkdufer bezweifelt nachtrdglich die
Richtigkeit seiner Entscheidung, da er z.B. eine
Vielzahl von Kaufalternativen, die in einer oder
mehreren Eigenschaften "besser" seiner motivationa-
len Anforderung entsprochen hdtten, ablehnen muBte
oder, da er zusdtzliche "neue" Informationen er- 3
hdlt, die die abgelehnten Alternativen "aufwerten"~.

(2) Der Antiquitdtenkdufer stellt nachtrdglich fest,
daB seine in die gekaufte Antiquitdt gesetzten Er-
wartungen (z.B. funktionaler, finanzieller, repra-
sentativer oder kiinstlerischer Art) nicht erfiillt
werden oder zumindest nicht seinen motivationalen
Anspriichen gerecht werden4.

1 Vgl. zum Begriff Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten,
a.a.0., S. 291 ff..

2 Zur Theorie der kognitiven Dissonanz vgl. Festinger, C.,
A Theory of Cognitive Dissonance, 2nd ed., Stanford 1963,
in deutscher Sprache; Irle, M., Montemann, V., Theorie
der kognitiven Dissonanz, Bern etc. 1978; sowie als Uber-
blick Frey, D., Die Theorie der kognitiven Dissonanz,
in: derselbe (Hrsg.), Kognitive Theorien der Sozialpsycho-
logie, Bern etc. 1978, S. 243-294; Zu den Implikationen
fiir die Kduferverhaltensforschung vgl. Meffert, H., Mo-
delle, a.a.0., S. 339 f.; Kroeber-Riel, W., Konsumenten-
verhalten, a.a.0., S. 222 ff. und S. 356 ff.; Markin, R.J.
(jr.), Consumer Behavior, a.a.O., S. 143 ff. sowie die je-
weils zahlreichen Literaturangaben.

3 Fach FESTINGER kdnnte man diesen "Dissonanztyp" auch als
"postdecional regret" bezeichnen; vgl. Festinger, L.,
A Theory, a.a.0., S. 16 ff. und S. 37 ff..

4 In Festingers Terminologie "disconfirmed expectancies".
Vgl. ebenda.
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Die Wahrscheinlichkeit des Auftretens von Dissonanzen, ihre

Inhalte und Intensitdten sind eng mit den Merkmalen der spe-

zifischen Kaufsituation verflochten. Ubertrdgt man die in
der Literatur genannten situativen EinfluBfaktoren1 auf

die Problematik des Antiquitdtenkaufs, so muB8 eine tenden-
ziell hohe Dissonanzwahrscheinlichkeit und -intensitédt

fiir Antiquitdten prognostiziert werden. Hierfiir spricht u.a.:

(1) Die z.T. uniliberschaubar hohe Anzahl von relevanten
Kaufalternativen zur Befriedigung der unterschied-
lichsten Kdufermotivationen;

(2) die breite Palette motivationsrelevanter (mate-
rieller und imaterieller) Wareneigenschaften des
Einzelstiicks, so daB i.d.R. jede gekaufte Antiqui-
tdt neben motivationskongruenten auch eine Reihe
motivationsdivergente Charakteristiken besitzt;
gleiches gilt ferner auch fir die abgelehnten
Kaufalternativen;

(3) die besonderen Schwierigkeiten einer objektiven
"Produktbewertung" (Qualitat usw.);

(4) ein ausgepridgtes Involvement der Kdufer gegeniiber
Antiquitdten (vgl. Kapitel B. 3.2121).

Der Versuch, den "theoretischen" Erwartungen eine empirische
"MaBgroBe" fiir die Dissonanz von Antiquitdtenk&dufern zum
Vergleich gegeniiberzustellen, birgt umfangreiche Operatio-
nalisierungsproblemez. Als Indikatoren des Dissonanzempfin-

dens dienen in der vorliegenden Untersuchung die in Ta-
belle 5 wiedergegebenen (jeweils eindimensionalen) Fra-
gestellungen als direkte und indirekte "MaBgr&se".

1 Einen Uberblick iliber dissonanzerzeugende Situationsfakto-
ren und die resultierenden Dissonanzerwartungen (hoch vs.
niedrig) ist zu finden bei Holloway, R.J., An Experiment
on Consumer Behavior Dissonance, in: JoM, Vol. 31 (January
1967), S. 40 f..

2 "At the present time no one has developed a method that
will predict the situation or the type of individual who
becomes cognitively dissonant. Another point is that the
type of product, the individual, and the specific buying
situation all interact to create a state of dissonance".
Markin, R.J.(jr.), Consumer Behavior, a.a.0., S. 162.
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Relative H#ufigkeiten

(1 (2) (3) (4) (5)

trifft trifft trifft trifft triffe
sehr ziemlich etwas kaum gar nicht
zu zu zu zu zu

nach dem Kauf von Antiguitdten habe ich
schon mal das Gefilhl gehabt, doch nicht 2,0 7,3 25,2 33,1 32,5
ganz das richtige Stiick gekauft zu haben

gerade nach einem Kauf fallen mir #hnliche An-
tigquitdten bei anderen H#éndlern besonders auf, 25,8 31,1 18,5 15,9 8,6
und ich vergleiche sie mit meiner eigenen

Tab. 5: Ausgewdhlte Aspekte der kognitiven Dissonanz -
relative Hdufigkeitsverteilungen

Die direkte Fragestellung versucht, ein globales, inhaltlich

nicht ndher spezifiziertes Dissonanzgefiihl der Antiquit&dten-

kdufer zu erfassen. Insofern umschlieBt es beide (weiter
oben) als relevant herausgestellten Dissonanztypen.

Die Verteilung der relativen Antworthdufigkeiten spiegelt
ein nur geringes AusmaB an Nachkauf-Dissonanzen bei den Be-
fragten wider. Dabei sind mégliche "Antwortverzerrungen" da-
durch moglich, daB die Kdufer nur ungern eine "Fehlentschei-
dung" vor sich selbst und anderen eingestehen.

Zu einer Relativierung des gewonnenen Ergebnisses kann

die indirekte Abfrage der Dissonanz beitragen. Sie beruht
auf der hypothetischen Annahme, daB Antiquitdtenkdufer bei
wahrgenommenen Dissonanzen aktiv und selektiv nach zusdtz-
lichen Informationen zur Rechtfertigung ihrer Entscheidung
und damit zur Dissonanzreduktion suchen1. Akzeptiert man

1 Zur Diskussion dieser und weiterer Reduktionsstrategien
vgl. Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.O.,
S. 360 f.; Markin, R.J. (jr.), Consumer Behavior, a.a.O.,
S. 148 f. und die dort angegebenen Literaturstellen im
Originaltext von Festinger; Holloway, R.J., a.a.O.,
S. 41 f..
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diese - wenn auch aufgrund fehlender Validierung nicht
unproblematische - Hypothese, dann weist die "liberpro-

portionale" Wahrnehmungs- und Vergleichsaktivitdt der An-
tiquitdtenkdufer zugleich auf ein insgesamt h8heres Disso-
nanzniveau als es in der direkten Fragestellung ermittelt

werden konnte, hin.

Eine interessante Anfdlligkeit zeigt das empirische Er-
gebnis durch die gleichzeitig ausgepridgte Zunahme einer
Meinungspolaritdt. Unter den gesetzten Bedingungen kann
dies als ein Anzeichen flir das Bestehen stark individuell
differenzierter Dissonanzempfindungen bei Antiquitdten-

kdufern interpretiert werden. SchlieBlich gibt insbesonde-
re dieses breite Spektrum unterschiedlicher Dissonanzbeur-
teilungen der Kdufer den AnlaB, nach ihren méglichen moti-
vationalen BestimmungsgréBen zu fragen (vgl. Kapitel C.).

3.2123 Preisbereitschaft

Die Bereitschaft von Antiquitdtenkdufern, fir Einzelstilicke

hiur einen begrenzten Preis zahlen zu wollen, kann als kog-

nitive Gedankenhaltung EinfluB auf ihren Kaufentscheidungs-
prozeB ausiiben.

Die Preisbereitschaft ist inhaltlich nicht gleichzusetzen

mit der finanziellen Kauffdhigkeit (Zahlungsfdhigkeit) im

Sinne der "aus der Sicht eines Kdufers verfiigbaren Mitte1“1.
Ist die Kauffdhigkeit oftmals eher in "exogenen"und kurz-
fristig nur wenig verdnderbaren Bedingungen (Arbeitseinkom-
men etc.) verwurzelt, ist die individuelle Preisbereit-

schaft als selbstbestimmte kognitive "Restriktion" des

Kdufers zu verstehen. Insofern ldB8t sich vermuten, das die
Kauffdhigkeit eher in der realen Kaufsituation, d.h.

1 Vgl. Hoepfner, G., Verbraucherverhalten, a.a.O0., S. 92.

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



103

zugleich erst "spdt" im KaufentscheidungsprozeB8, als "Regu-
lativ" wirkt; andererseits die subjektive Preisbereit-
schaft alle Auswahlphasen von der Bediirfnisentstehung bis
zur Auswahl und dem Erwerb einer Antiquitdt begleitet.

Beide "Konstrukte" sind dabei nicht unabhdngig voneinan-

der, so daB die Preisbereitschaft durch die Selbstein-
schdtzung der finanziellen Mittelausstattung speziell in
der engeren Kaufsituation mitbestimmt wird. Daneben sind

als hypothetische Determinanten das Vorstellungsbild von
Antiquitdten (Qualitdt, Prestige- und Statuswert, Samm-
lerwert etc.) und insbesondere psychisch personale Dis-
positionen wie die Kaufmotivation oder die Risikoneigung re-
levant.

Die letztgenannten EinfluBgrdB8en gewinnen zusdtzlich an
Bedeutung, wenn die Preisbereitschaft nicht auf ein reales
sondern auf ein "fiktives" (beliebiges) Einzelstiick,

d.h. letztlich auf die gesamte Warengruppe "Antiquit&ten"
bezogen wird. Gerade in dieser generalisierten Form besitzt
die Preisbereitschaft der Antiquitdtenkdufer einen hohen
und voraussichtlich zeitlich stabilen Interpretations-
wert.

In der empirischen Erhebung wurde versucht, das allgemeine
Preislimit der Antiquitdtenkdufer durch die (offene)

Frage: "Wieviel Geld wiirden Sie hdchstens fiir eine ein-
zelne Antiquitdt ausgeben?" als explorativen Anhaltspunkt
ihrer warengruppenbezogenen Preisbereitschaft zu ermit-
teln. Einen ersten Ergebnisiiberblick gibt die Abbildung 18.
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Abb. 18 : Preisbereitschaft von Antiquit&dtenkdufern in ab-
gegrenzten Preisklassen

Bei einer Spannweite der genannten Preislimits von 1oo DM
bis 100.000 DM ergibt sich eine hohe (durchschnittliche)
Preisbereitschaft von 14.318 DM. Sieht man darin zugleich
einen "MaBstab" filir die allgemeine Wertschdtzung der Kdufer
gegeniiber Antiquitdten, ist auch diese tendenziell als

hoch zu bezeichnen. Auf der Basis der zugrundeliegenden
Klassenteilung spricht hierfiir ferner die fast durchgdn-
gige Zunahme der Kdufernennungen in Richtung steigender
"subjektiver" Preisgrenzen.
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Neben dieser orientierenden, klassenbezogenen Quantifi-
zierung interessierte auch die Frage, bei welchen Preisen

die individuellen Preisgrenzen liegen. Aus mdglicherweise

auftretenden Konzentrationen in ihrer Hdufigkeitsverteilung
sollte auf allgemeine "psychologische Preisschwellen" ein-
zelner Kdufergruppen geschlossen werden.

Abbildung 19 gibt das ermittelte Stabdiagramm wieder, wobei
die Distanzen zwischen den Preisnennungen (in unterschied-
lichen MaBstdben je Intervall) den effektiven Betragsdiffe-
renzen (in DM) proportional sind.

Der empirische Befund weist den Betrag von 5.000 DM und den von
1o.00olM als hdufigste Preisgrenze und damit als wichtige
allgemeine "Preisschwelle" bei Antiquit&dtenkdufern aus. Da
zwischen ihnen nur eine geringe Zahl von Einzelnennungen
liegt, ist anzunehmen, da8 Kidufer bei einer Erhdhung ihres
“subjektiven Preislimits" {iber 5.000 DM hinaus einen

"groBen Preisschritt" zum l1o0.000 DM Limit machen. Analoge
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lberlegungen lassen sich - bezogen auf kleinere absolute
Intervalle - fiir den Ubergang von der 3.000 DM zur 5.000 DM
und von der 10.000 DM zur 15.000 DM "Preisschwelle" an-
stellen.

Die in der Abbildung aus Darstellungsgriinden unterschied-
lich gewdhlten Skalenintervalle diirfen nicht dariiber hin-
wegtduschen, daB bei zunehmender Preisbereitschaft jeweils
auch die "Nennungszwischenrdume" wachsen. Damit findet die
Annahme Unterstiitzung, daB Antiquitdtenkdufer mit hoéherer
Preisbereitschaft auch (dem Betrag nach) in gr&fSeren
Preisrelationen denken.

Das erhobene Datenmaterial deutet insgesamt sowohl das
Bestehen markt- und warentypischer Preisschwellen als auch
individuell geprédgter Preisgrenzen an. Damit wird u.a. die
Frage nach den psychologisch-motivationalen Hintergriinden
und Erkldrungsbeitrdgen aufgeworfen. Dies gilt nicht nur
fiir einzelne, inhaltlich spezifizierte Motivationen
sondern auch fiir Motivationskonfigurationen als Reprédsen-
tanten unterschiedlicher Kadufertypen.

3.22 Einkaufsstdttenwahl

Jeder Erwerb von Antiquit&dten umschlieBt die Wahl einer
"geeignet erscheinenden" Einkaufsstdtte als wichtige und
notwendige Teilentscheidung des Kdufers. Als Auswahlalter-

nativen bieten sich dem privaten Kdufer alle Mitglieder der
in Kapitel B.2.2 bereits ndher typisierten Gruppen von
aktuellen und potentiellen Marktpartnern wie Handelsge-
schdfte, Auktionshduser, Messen etc.

Die Entscheidungsfindung fiir das "Wo" eines Antiquitdten-
kaufs vollzieht sich in einem mehr oder weniger ausgepridgten
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ProzeB1, welcher idealtypisch durch sachlich abgrenzbare
"kognitive Teilaktivitdten" (Phasen) strukturierbar ist.
In Anlehnung an die Literatur zur Einkaufsstéttenwahlz
148t sich beispielsweise folgende Phasenteilung fiir die
Wahl einer Antiquit&dten-Einkaufsst&dtte postulieren:

o Entstehung bzw. Anregung eines Kaufanlasses
fiir eine Antiquitdt z.B. durch die Aktualisierung
warenspezifischer Motivationsinhalte

o Suche nach Einkaufsstdttenalternativen mit dem
Ziel einer Bestandsaufnahme einer als ausreichend
erachteten Anzahl "erreichbarer" Antiquitdtenge-
schdfte, Auktionshduser etc.

o Bewertung der Alternativen anhand eines individuellen
Kriterienkataloges durch den Vergleich des pers&n-
lichen (allgemeinen) Anspruchsniveaus an Eigen-
schaften von Einkaufsstdtten und den wahrgenommenen
Ausprdgungen im konkreten Einzelfall

o Entscheidung i.e.S. und realer Kontakt mit der gewdhl-
ten Einkaufsstdtte, z.B. durch Betreten des Laden-
lokals, Besuch einer Antiquitdtenmesse oder auch
ein schriftliches/fernmiindliches Auktionsgebot

1 Vgl. auch die Ausfihrungen zu den Entscheidungstypen bei
der Antiquitdtenwahl in Kapitel B. 3.211.

2 Vgl. Heinemann, M., Einkaufsstdttenwahl und Firmentreue
der Konsumenten, Schriftenreihe Unternehmensfiihrung und
Marketing, Meffert, H. (Hrsg.), Bd. 6, Wiesbaden 1976,
S. 109 ff. und die dort angegebene Literatur.

3 Vgl. auch Klenger, F., Krautter, J., Simulation des K&ufer-
verhaltens, Teil 2, Analyse des Kaufprozesses, Wiesbaden
1972, s. 79.

4 Die Motivation eines Antiquitdtenkaufs wird damit sowohl
zum Ausgangspunkt der warenbezogenen als auch der einkaufs-
stdttenbezogenen Entscheidungsprozesse. Die Einkaufs-
stdttenwahl kann daneben auch durch nicht unmittelbar
antiquitdtenbezogene Motivationen wie z.B. die Freude am
Einkaufserlebnis, die Neugierde an "ausgefallenen"
Einkaufsformen (Auktionen, Messen) initiiert werden.

Es bleibt daher i.d.R. offen, ob der Kiufer "zuerst"

seine Entscheidung fiir einen Antiquitdtenkauf oder eine
Eihkaufsstdtte trifft. Zu warenunabhdngigen Einkaufsanlds-
sen vgl. Tauber, E.M., Why do Peopl Shop?, in: JoM,

Vol. 36 (October 1972), S. 46 ff..
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o nachtrdgliche Bewertung der Einkaufsstdtte, die
sich in einer Zufriedenheit/Unzufriedenheit des
Antiquitdtenkdufers, basierend auf seinen gesam-
melten Erfahrungen, duBert.

Die genannte Phasenabfolge besitzt auch als zeitliche Rei-
henfolge eine - allerdings nur strukturelle - Plausibilitdt.
In der Realitdt wird der EinkaufsstdttenwahlprozeB durch
viele zusdtzliche kognitive "Schleifen", "Riickkopplungen",
"Spriinge" und "Gleichzeitigkeiten", insbesondere bezogen

auf die begleitende Informationsgewinnung und -verarbei-
tung, charakterisiert. Vermutlich steht aus diesem

Grund eine umfassende empirische Operationalisierung und
Validierung des "Phasenmodells" sowohl allgemein als

auch waren- bzw. produktspezifisch bislang aus.

Die empirische Erfassung der Einkaufsstdttenwahl von

Antiquitdtenkdufern beschrdnkt sich auf zwei wesentliche
Teilaspekte: Die Anforderungen der Kdufer an ausgew&hlte
Eigenschaften von Einkaufsstdtten als Grundlage der Ent-
scheidungsfindung und die Nutzungsfrequenz ausgewdhlter
Einkaufsstidttenformen als ihr "beobachtbares" Resultat.

3.221 Anforderungen an Einkaufsstédtten

Die Erhebuhg des Anforderungsprofils von Antiquit&dtenk&du-
fern an den Antiquitdtenhandel (i.w.S.) verlangt zundchst
die Auswahl eines problemorientierten Katalogs entschei-
dungsrelevanter Bewertungskriterien1. Die inhaltliche Ab-
grenzung basierte auf der Annahme, daB die Dimensionen der
Einkaufsstdttenbeurteilung hinreichend durch die Gestal-
tungsbereiche der absatzpolitischen Instrumente oder m.a.W.
das Erscheinungsbild des Antiquitétenhandelsz reprdsentiert

1 Denn diese sind keineswegs in Art und Zahl apriori gegebe-
ne, sondern personen-, situations- und warenspezifisch
gebildete GréBen. Vgl. beispielhaft Klenger, F., Krautter,
J., a.a.0., S. 60 ff..

2 Vgl. dazu die Ausfiihrungen in Kapitel B. 2.2.
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werden. Das in Abbildung 20 wiedergegebene Anforderungs-

profil der befragten Kdufer ist daher als Ausschnitt ihres

"Ideal-Image"

fiir den Antiquitdtenhandel interpretierbar .

1

sollte sollte sollte sollte sollte
sehr ziem- etwas kaum gar
zu- lich zu- zu- nicht
treffen zu- treffen treffen zu-
treffen treffen
, breites Sortiment 5 < + t
H tiefes Sortiment ‘ T — J
E a Spitzenqualitaten F + / + -
@a Kleinigkeiten + + —+ -4
73 . \ N
H Trouvaillenchance , + 7T +—
E Preisspielraum L / 4 + 4
| © fachliche Qualifikation F / + — -+ =
2 g sicher und verladBlich L + + +— -
3]
@ E | Sammlungsberatung L >¢ + —
2| = . N N .
9 Gewdhrleistung — - 1
> Expertise [ + + +— 4
g Umtausch F — \ 4 4
| groBzigig / elegant } + >: 4
2y verstaubt / liebevoll I — ¢ 7 — 4
gé "stdbern" kénnen ._<' t + —
« & |Einkaufserlebnis bieten et \ +— -
problemloser STANDORT L —t + / + 1
bekannter NAME / guter RUF I # + + J
Abb. 20: Anforderungen an Einkaufsstdtten

Unter den abgefragten Sortimentsanforderungen dominiert

der Wunsch nach einer breit gefdcherten, sich iiber mehrere

Sach- und Sammelgebiete erstreckenden Auswahlmdglichkeit.

Dabei m&chten die Antiquitdtenkdufer iberwiegend nicht

1 Vgl. Heinemann, M., a.a.O., S.

157 f..
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nur Stiicke auf hohem und hdchstem Qualitdtsniveau, son-
dern verstdrkt Kleinigkeiten, die sich z.B. als Geschenke
eignen, im Angebot finden. Eine ausgesprochene Sortiments-
spezialisierung, d.h. ein tiefes Sortiment in Spezialge-
bieten ist im Anforderungsprofil von eher mittlerer Be-
deutung. Dies ist ein Hinweis, daB sich ein universell in-
teressierter Kiaufertyp gegeniiber den "Spezialisten" in der
Uberzahl befindet.

Bei der Preisstellung erwarten die K&dufer von ihrer "idealen"
Einkaufsstdtte sowohl die Mdglichkeit einer "passiv-sach-
lichen Preischance" in Form von Trouvaillen als auch eine
"aktive Verhandlungschance" in Form eines Preisnachlasses
oder zumindest einer Verhandlungsbereitschaft des Hdndlers.

Die hdchsten durchschnittlichen Anforderungen stellen die
Antiquitdtenkdufer in den Bereichen Beratung und Service.

Fast einhellig wird eine sichere und verldfliche Beratung
bei hoher fachlicher Qualifikation des Verkaufspersonals
erwartet. In Ubereinstimmung mit den geduBerten Sortiments-
anforderungen kommt einer spezialisierten (Sammler-) Be-
ratung dagegen nur geringere Bedeutung zu. Eindeutig win-
schen die Kdufer die Ubernahme einer Gewdhrleistung fiir

die gekauften Antiquitdten. Dieser wird ein erheblich gréBe-
rer "Wert" beigemessen als Expertisen oder der Moglichkeit
eines Umtausches. Insgesamt verweist das hohe Anspruchsniveau
an "risikoreduzierende" Service- und Beratungsmerkmale

u.a. nochmals auf die Wahrnehmung kaufimmanenter Risiken
durch Antiquit&dtenkdufer.

In einem interessanten Gegensatz stehen hierzu die er-
heblich geringeren Anforderungen an das allgemeine Geschdfts-

renommee (bekannter Name / guter Ruf), das tendenziell
ebenfalls zur subjektiven Sicherheit des K&dufers beitragen
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kénnte. Es erstaunt, daB fast 40 % der Befragten ein Renommee
als kaum oder gar nicht zutreffende Anforderung an eine

Einkaufsstdtte bezeichnen.

In die gleiche Richtung weisen auch die Erwartungen an die
Atmosphdre der Warenprdsentation aufgrund der geringen

Bedeutung einer "exklusiven" Ausstrahlung. Andererseits
scheint fiir den Kdufer ein "Freiraum", in dem er eigene "Such-
aktivitdten" entfalten kann,besonders wichtig zu sein. Die
"eigene Aktivit&t" ist vermutlich eng mit einer Art

"Spannung" bzw. "Trouvaillenhoffnung" verbunden. Es liegt
nahe, dies zugleich als Hintergrund des relativ hohen An-
spruchsniveaus an die Vermittlung eines Einkaufserlebnisses

durch die Einkaufsstdtte anzusehen.

AbschlieBend ist zu bemerken, daB die "subjektive Miihe",
die Antiquitdtenkdufer zum Erreichen des Einkaufsstdttenstand-

ortes aufwenden miissen, eine nur untergeordnete Rolle im
Anforderungsprofil einnehmen.

Interessant ist im zusammenfassenden Gesamtiiberblick, daR

die Kduferanspriiche an Service, Beratung (hoch), Geschdfts-
renommee und Ausstrahlung der Einkaufsstéttenatmospha're1
(niedrig) eher "sachlich-rational" geprdgt zu sein schei-
nen; dagegen diejenigen an die Preisgestaltung und
"erlebnisbezogenen" Aspekte der Einkaufsatmosphdre eher
"affektive” Uberbetonungen vermuten lassen.

Die genannten durchschnittlichen Anforderungen an Einkaufs-
stdtten konnen das Ergebnis einer Aggregation der unter-
schiedlichsten individuellen Kdufervorstellungen sein. Die-

1 Die "niedrigen" Anspriiche deuten darauf hin, daB das
Geschdftsrenommee und andere "&duBere" Einkaufsstdttenmerk-
male nicht als Surrogate fiir ein fehlendes Fachwissen
der Kdufer zur Warenbeurteilung herangezogen werden.
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se werden u.a. von zahlreichen personengebundenen EinfluB-
grdBen, wie soziodemographischen Merkmalen (z.B. soziale
Schicht, Alter1) oder psychographischen Merkmalen (z.B.
multithematisch gebildete Kdufertypen, tatsdchliches oder
ideales Selbst-Imagez) bestimmt. Von besonderem Interesse
ist die Fragestellung, ob und in welchem AusmaB8 die indi-
viduellen Anforderungsprofile mit bestimmten Motivinhalten
oder -konfigurationen korrelieren , denn der subjektive
Vorteilhaftigkeitsvergleich zwischen idealen Erwartungen
an Eigenschaften von Einkaufsstdtten und der Wahrnehmung
ihrer konkreten Ausprdqung im Einzelfall, stellt den

wohl wichtigsten "Entscheidungsschritt" des Antiquitdtenkdu-

fers dar.

Partielle Erkldrungsbeitrdge zum kognitiven Anforderungs-
profil kénnen Ansatzpunkte fir eine bedlirfnis- und bedarfs-
gerechte Planung und Gestaltung absatzpolitischer Konzep-
tionen des Antiquitdtenhandels liefern. Die tatsdchliche
Nutzung einer spezifischen Einkaufsstdtte 1&B8t sich nur
unter Beriicksichtigung zusdtzlicher situativer "Korrekturfak-
toren" und bezogen auf ein Set konkreter Einkaufsstdttenal-

ternativen (z.B. im Rahmen multidimensionaler Einstellungs-

modelle) prognostizieren.

Der explorative und damit notwendig "breit" angelegte
Ansatz der vorliegenden Untersuchung kann einer derartig
spezifischen Aufgabenstellung nicht gerecht werden. Aus
"vergrSberter" Perspektive wurden daher die Nutzungen
antiquitdtenspezifischer Einkaufsstdttentypen - wie sie be-

reits als die wichtigsten Marktpartner von privaten Anti-
quitdtenkdufern vorgestellt wurden - analysiert.

1 Vgl. Heinemann, M., a.a.0., S. 163 ff..
2 Vgl. ebenda.
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3.222 Nutzung ausgewdhlter Einkaufsstitten

Fir ihre bisherigen Antiquit&dtenk&dufe nutzten die befrag-
ten Kdufer die in Tabelle 6 zusammengestellten Formen von
Einkaufsstdtten in z.T. sehr unterschiedlichem Umfang.

Fachhandel
Universalgeschiaft 49,7 %
Spezialgeschaft 38,4 %
Trddler 34,4 %

Nicht-Fachhandel

Nebensortiment Antiquit&ten 6,6 %

Versender 1,3 %
Auktionshduser

persdnliches Gebot 19,2 %

schriftliches Gebot 13,2 %

Handels-Agglomerationen .
Kunst- und Antiquitdtenmessen 42,4 %

Antiquitdtenmdrkte 43,7 %
Trédel- und Flohmérkte 49,0 %
Privatpersonen 40,4 %

Tab. 6: Nutzung von Einkaufsstdtten -
Haufigkeiten bei Mehrfachnennungen

Bevorzugt werden als Einkaufsquellen alle Formen des Fach-
handels und der durch sie gebildeten Handels-Agglomera-
tionen. Auffdllig ist, daB Trodelgeschédten in der "Einzel-
betrachtung" die geringste und in der "Agglomerationsbe-
trachtung" die hdchste Bedeutung zukommt.

Als Begriindungen bieten sich neben einer allgemeinen Do-
minanz von "floh- und tr&delmarktspezifischen" Motivationen
("Nostalgie", "Einkaufserlebnis" etc.) sowohl die bereits
an friherer Stelle vermutete "Durchldssigkeit" des Marktes
in Richtung auf niedrige Preis- und Qualitdtsstandards als
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auch eine moglicherweise liberproportionale "Agglomerations-
wirkung" (der Kdufer kann noch mehr "stdbern", "handeln",
“suchen" und "hoffen") gerade dieses Einkaufsst&dttentyps

an.

Uberraschend hoch fdllt der Anteil von K&ufen bei "anderen
Privatleuten" aus, welcher dem Durchschnitt der Nutzung
aller Fachhandelstypen fast exakt gleicht. Anscheinend
wird hier ein bestimmter Prozentsatz "halbprofessioneller"

und "schwarzer" Antiquitdtenkdufe miterfaSBt.

Eine mittlere Position unter den Einkaufsst&dttenalternati-
ven nehmen die Auktionshduser ein. Fast jeder 5. Befragte
ist schon einmal Kunde eines Auktionators gewesen. Priva-
te Kdufer sind damit fester Bestandteil des Kundenkreises
von Auktionshdusern geworden,welcher noch vor wenigen
Jahren liberwiegend vom professionellen Handel dominiert

wurde .

Eine relativ unbedeutende Stellung als Einkaufsstdtten
fiir Antiquitdten besitzen abschlieBend die abgefragten
Nicht-Fachhandelstypen, d.h. zum einen Geschdfte, welche

Antiquitdten nur im Nebensortiment (z.B. neben Einrich-
tungsgegenstdnden) oder zum anderen im Versandgeschaft
verkaufen.

Es kann angenommen werden, daB8 zwischen einzelnen Motiva-
tionen bzw. Motivationskonfigurationen und der Nutzung un-
terschiedlicher Einkaufsstdtten ebenfalls Abhdngigkeiten
bestehen. Hierflir spricht nicht zuletzt die relative Eigen-
stdndigkeit des Erscheinungsbildes der Geschdftstypen,
welche unterschiedliche Erwartungen bezogen auf die Be-
friedigung der individuellen Kdufermotivation wecken k&nnen.
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3.23 Informationsverhalten

Informationsaufnahme, -verarbeitung , =-speicherung und
-weitergabe begleiten alle Phasen des Kaufentscheidungs-
prozesses von Antiquitdtenkdufern. Operationalisierung und
Einordnung einzelner Teilaspekte und -dimensionen des In-
formationsverhaltens werden in sehr unterschiedlicher Weise
vorgenommen. Bezogen auf die spdtere Analyse motivationaler
EinfluBgrdB8en von Antiquitdtenkdufern bietet sich eine
Trennung folgender Verhaltensbereiche an:

1. Merkmale des Informationsstils

2. Nutzungsintensitdten unterschiedlicher Informa-
tionsquellen

3. thematische Ausrichtung und Schwerpunkte des In-
formationsinteresses.

3.231 Merkmale des Informationsstils

Einen Uberblick iiber die erhobenen Merkmale zur Kennzeich-
nung des Informationsstils und ihre typischenAusprdgungen bei
den befragten Antiquit&dtenkdufern gibt die Abbildung 21.

MERKMALE DES INFORMATIONSSTILS (1) (2) (3) (4) (5)
trifft trifft trifft trifft trifft
sehr ziemlich etwas kaum gar nicht
zZu zZu zu zZu zZu

passive Informationsaufnahme [o] [o] o
intensive Informationssuche o o [¢]
- als Freizeitbeschiftigung o o o
- durch gezielte St¥dtreisen (o] [o] [¢]
- durch gezielte Auslandsreisen (o] (o] (o]
aktive Informationsabgabe o o o
intensiver Informationsaustausch im o ° o
Frevndes- und Bekanntenkreis
Meinungsfolgschaft o [¢] o
Meinungsfithrung o] o o

1) Mittelwert

Abb. 21: Merkmale des Informationsstils

1 Siehe FuBnote 1 folgende Seite
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Unter den erhobenen Typen von Informationsaufnahmeaktivitdten

zeigt sich eine deutlich ausgepridgte passive Informations-
aufnahmebereitschaft. Intensive Informationssuchanstren-
gungen werden nur in geringerem Umfang unternommen. Unter
Beriicksichtigung zusdtzlicher "Engagementindikatoren" wie
z.B. "Einsatz von Freizeit" oder "gezielte Stddte- und
Auslandsreisen" nimmt die Suchbereitschaft weiter ab. Das
durchschnittliche Niveau der (aktiven und passiven) Infor-

mationsaufnahmeaktivitdten "verdeckt" allerdings die in-
dividuellen Verhaltensunterschiede, die ihrerseits u.a. durch
unterschiedliche Kdufermotivationen bedingt sein k&nnen.

Interessant ist, daB die befragten Antiquitdtenkdufer im
Vergleich zu ihren Suchaktivitdten ein insgesamt hdheres

Niveau selbstdndiger Informationsweitergabe kennzeichnet

Typisch ist dabei ein relativ hohes Austauschniveau, ins-

besondere im Freundes- und Bekanntenkreis.

Die jeweils zunehmende Bedeutung von Suche, Weitergabe und
schlieBlich Austausch von Informationen iiber Antiquitdten
deutet auf ihren hohen sozialen Stellenwert und ihre Be-

liebtheit als Kommunikationsobjekt hin.

Das hohe Informationstauschniveau ist oftmals Hintergrund
und Ausgangspunkt der Entstehung gerichteter Kommunikations-

1 Zum Informationsverhalten von Konsumenten vgl. exempla-
risch Kroeber-Riel, W., Konsumentenverhalten, a.a.oO.,
S. 226 f.; Hummrich, U., a.a.0. sowie die Beitrdge zu
neueren Forschungsergebnissen im Sammelband von Meffert,
H., Freter, H., Steffenhagen, H. (Hrsg.), Konsumenten-
verhalten und Information, Wiesbaden 1979.

1 Ob aus der "Niveaudiskrepanz" zwischen Aufnahme- und
Weitergabeaktivitdten auch auf eine "sachliche Kompe-
tenzliicke" geschlossen werden kann, muB unbeantwortet
bleiben. Allerdings wurde das Statement "Es gibt viele
Antiquitdtenkdufer, die ohne Sachverstand kaufen, aber
mit ihren Antiquitdten angeben" von immerhin fast 2/3
der befragten Antiquitdtenkdufern als "sehr oder ziem-
lich zutreffend" angesehen .

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



118

beziehungen im Sinne einer Meinungsfiihrung bzw. Meinungs-
folgschaft. Die im Durchschnitt ausgeprédgtere Selbstein-
stufung der Befragten als Meinungsfolger ist als Indiz fir
das Bestehen fachlicher Unsicherheit und das BewufBtsein
fiir finanzielle und sozial bedingte Risiken bei Antiqui-
tdtenkdufen zu verstehen. Demgegeniiber bezeichnen sich
die Befragten in etwas kleinerem Umfang als Meinungsfiihrer
fiir Antiquitdten. Die Selbsteinschdtzung bezogen auf den Be-
sitz einer fachlichen und sozialen Kompetenz mit der

Folge einer informellen Meinungsfiihrerschaft gegeniiber
anderen Antiquit&tenkdufern ist daher vermutlich einem

kleineren aber zugleich um so einfluBreicheren Kreis von

Kaufern gemeinsam.

Motivationale Erkldrungsbeitrdge zur Meinungsfiihrung und

Informationssuche sind beispielhaft von Motivationsinhal-
ten zu erwarten, deren Befriedigung eine hohe informative
Kompetenz ("Informiertheit") voraussetzt (Sammeln etc.),
oder welche eine selbstdndige ("natlirliche") oder gezielte
("dokumentative") Ausstrahlung auf andere besitzen (Be-
sitzerstolz, Streben nach Individualismus etc.). Motiva-
tionale Erkldrungsbeitrdge zur Meinungsfolgschaft sind

dagegen insbesondere von Motivationen zu erwarten, bei
denen die "Folgschaft" als Skonomisch oder sozial beding-
te "Risikoreduzierungsstrategie" interpretiert werden
kann (Wertanlage, Spekulation oder Reprédsentation mit
Antiquitdten etc.).

3.232 Nutzungsintensitdten von Informationsquellen

Die Abbildung 22 gibt Auskunft {iber die Nutzungsintensi-
tdten verschiedener Informationsquellen bei Antiquitdten-

kdufen.
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(1) 2) (3) (4) (5)

INPORMATIONSQUELLEN ... ;;gi;- hiufig 9ei:2:nt- selten nie
Fachbiicher o o 0 q22'% 0
Fachzeitschriften o (o] [o] 3.3 o
Tageszeitung o 02,7 0 o (o]
Auktionskataloge o (o] (0] 3,2 0 o
Auktionsbesuche o [o] (o] 0.
Messebesuche [ 0 2.6 [¢] [
Museumsbesuche o 0 2,6 o o
Ausstellungskataloge o] [o] (o] o
Kleinanzeigen [¢] [¢) 3.2 0 [
Auslagen der Fachgeschifte (o] (o] (o] (o]
Gespréche mit Fachhdndlern [ [¢) 230 [}
Gespridche im Freundes- oder Bekanntenkreis O 2.6 o o
Besuch von Antiquitdten-Miérkten (o] 2.3 (o] o
Besuch von Tr8del- und Flohmirkten o 0 2.8 [} o o

1) Mittelwert

Abb. 22: Nutzung von Informationsquellen

Die im Gesamtiiberblick festzustellende mittlere Nutzungs-

intensitdt, die weder eine "h&dufige Nutzung" einer spe-
zifischen Informationsquelle ilberschreitet, noch aus ent-
gegengesetzter Blickrichtung eine "gelegentliche Nutzung"
wesentlich unterschreitet, harmoniert mit dem bereits er-
Orterten mittleren Niveau der Informationssuchaktivitdten
von Antiquitdtenkdufern.

Flir die Informationsgewinnung besitzen Auslagen von Fachge-

schidften die relativ grdBte Bedeutung. Fast ebenso hdufig
werden Besuche von Markten, Messen und Museen genannt.

Flir die Bedeutung bzw. Nutzungsintensitdt von Informations-
quellen scheint die "N&he zur Antiquitdt", d.h. die Mog-
lichkeit eines "visuellen Kontakts" oder einer"physischen
Warenbegutachtung" ausschlaggebend zu sein. Ferner ist

fiir die am hdufigsten genannten Informationsquellen (auBer
Museen) die Gleichzeitigkeit von einer Kaufaufforderung und
Kaufméglichkeit typisch. Ihre Nutzung begleitet daher in
der Regel, insbesondere bei einer bereits latent vorhande-
nen Kaufabsicht, ein Spannungsverhdltnis, welches durch die
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bewuBte Wahrnehmung der Einmaligkeit und zeitlichen Be-
grenztheit der Erwerbschance (Entscheidungsdruck) ver-
stdrkt werden kann. SchlieBlich bieten Messen, Markte und
Museen einen hohen Informationsnutzen. Beispielsweise wird
von Museumsbesuchen ein Lerneffekt im Sinne einer "Objek-
tivierung" des "Blicks"filir Glite und Qualitdt erwartet.

Auch durch die besondere Angebotsbreite auf Messen und
Mdrkten 148t sich die "Richtigkeit" des subjektiven "Preis-
Qualitdts-MaBstabes" {iberpriifen und gegebenenfalls revidie-
ren.

Hohe subjektive Niitzlichkeit fiir die sachliche und emotio-
nale "Fundierung" des individuellen Kaufentscheidungs-
prozesses besitzen ferner Gesprdche mit Freunden und Be-

kannten, die zumeist aufgrund ihrer anscheinenden "Neutra-
litat" als besonders zuverldssige Informationsquellen an-
gesehen werden1. Entsprechend iiberdurchschnittlich ist
ihre Nutzungsintensitdt. Die Verbindung zum bereits er-
Orterten hohen Informationstauschniveau von Antiquit&dten-
kdufern ist offensichtlich.

Allen gedruckten Medien wie Fachblichern, Fachzeitschriften,

Auktions- und Ausstellungskatalogen schenken Antiquitdten-

kdufer etwas weniger Aufmerksamkeit .

3.233 Thematische Ausrichtung des Informationsinteresses

AbschlieBend ist das Informationsverhalten von Antiquitdten-
kdufern durch seine thematische Ausrichtung zu kennzeichnen.

1 In dieses Bild paBt die nur geringe Bedeutung von Gesprd-
chen mit Fachhdndlern (vgl. Abb. 22), denen zwar i.d.R.
eine h&here Sachkompetenz, aber zugleich auch "Informa-
tionsbefangenheit" unterstellt werden kann.
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) (2) (3) 4) (5)
trifft trifft triffet trifft trifft

THEMENBEREICHE ... sehr ziemlich etwas kaum gar nicht

zu zu zu zu zu
Was man im Moment wo kaufen kann o o 3._2'1) o
Preise und Preisentwicklungen o 0 2.7 o o
Ausstellungs- und Messetermine (o] o 2.9 (0] (o]
Kunstwissenschaftliche Abhandlungen o o 3.30 °
Abbildungen und Beschreibungen schdner ° 025 °
Antiquitdten -
Monographien {iber Kinstler o o 4,7 o
Steuerrechtliche Fragen (o] o o)
Antiquitdten als Kapitalanlage (o] o o
Was momentan stark gefragt ist (o] o o
Sammeln mit Gewinn o o o
Dokumentationen iiber Antiquit¥ten, die den ° ° °
eigenen mdglichst %hnlich sind 3.1

1) Mittelwert

Abb. 23: Interesse an antiquitdtenspezifischen Informations-

inhalten

Hervorzuheben ist das ausgeprdgte Interesse an "&dsthe-
tischen Informationsinhalten", das sich in einer hohen
Aufmerksamkeit fiir Abbildungen und Beschreibungen schéner

Antiquitdten wiederspiegelt. Obwohl speziell Preisen und
Preisentwicklungen ein ebenfalls starkes Informationsinteres-

se entgegengebracht wird, verfolgt der Kidufer andere wert-
bezogene Themen wie "Antiquitdten als Kapitalanlage",

"Sammeln mit Gewinn" oder "steuerrechtliche Fragen", wenn

liberhaupt, nur am Rande. Allen anderen abgefragten Themen-
bereichen wird - wie die Abbildung zeigt - eine durch-
schnittliche Aufmerksamkeit geschenkt.

Die Abbildung 24 gibt eine Antwort auf die Frage nach der
Interessenausrichtung der befragten Antiquit&dtenkdufer
in bezug auf unterschiedliche Sach- und Sammelgebiete.
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1) Kummulation der Antwortkategorien "sehr"” und "ziemlich" auf die Frage nach der
HBhe des Interesses an einzelnen Sachgebieten (Angaben in %).

Abb. 24: Interesse an Sach- bzw. Sammelgebieten

Lediglich antike Mdbel wurden als bedeutendstes Sachgebiet
von Antiquitdten bei der Befragung in Teilbereiche aufge-
gliedert. Dabei zeigt der empirische Befund, daB auch inner-
halb dieses Sachgebietes - abgesehen von einer leichten Do-
minanz des Interesses an Schrédnken und Vitrinen - eine sehr

gleichmdBige Verteilung des Kduferinteresses anzutreffen
ist. In einer AuBenseiterposition unter den gelisteten Sach-
gebieten befinden sich Ostasiatika, die vermutlich nur eine
begrenzte und spezialisierte Kiuferschaft besitzen1.

Zusammenfassend ist zu bemerken, daB sich das sachbezogene
Interesse auf einem insgesamt hohen Niveau bewegt. Dies deu-
tet zugleich auf eine multithematische Ausrichtung unter
den Antiquitdtenkdufern hin.

1 In einer zusdtzlichen offenen Antwortmdglichkeit konnten un-
ter der Rubrik "Sonstiges" weitere Interessensgebiete ge-
nannt werden. Davon machten knapp 50% der Befragten Gebrauch.
Zu ca. 20% wurden ausgesprochene Spezialinteressen (Apo-
thekeninventar, Tabakdosen, Instrumente etc.) genannt.
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C. Die Motivation von Antiquit&dtenkdufern - Erkldrungs-

ansdtze und ihre empirische Priifung

Auf der Grundlage der vermittelten Kenntnisse iiber Charak-
teristiken von Antiquitdten, Antiquitdtenmarkt und Antiqui-
tdtenkdufern, widmet sich das folgende Kapitel einer inten-
siven Analyse der Kdufermotivation. Zur Verdeutlichung des
methodischen Vorgehens und zur Abgrenzung der wichtigsten
inhaltlichen Problemkreise dient der zundchst vorgestell-
te generelle Bezugsrahmen der Motivationsanalyse. Im Sinne
eines programmatischen Leitfadens spiegelt er zugleich Auf-
bau und Ablauf der sich anschlieBenden Darstellung von
empirischen Ergebnissen wider.

1. Bezugsrahmen motivationaler Erkldrungsansdtze

Der in Abbildung 25 gezeigte Bezugsrahmen ordnet die K&dufer-
motivation in den Kontext der als problemrelevant abgegrenz-
ten und empirisch untersuchten Merkmale von Antiquit&dtenkd&du-
fern ein. Dabéi entsteht ein richtungsgebundenes Beziehungs-
gefiige von unabhdngigen ("erkldrenden") und abhdngigen

("zu erkldrenden") Variablen: Motivationale Anreize waren-

bezogener und situativer Art bestimmen und beeinflussen

die Kdufermotivation, welche ihrerseits die motivationsge-
leiteten Verhaltensweisen lenkt. Die Motivation selbst wech-
selt als "zentrales Konstrukt" des Erkldrungsansatzes

ihre Rolle als abhdngige und unabhdngige Variable.

Das Spektrum individueller Motivationen, verstanden als
personen-, situations- und warenspezifisch aktualisierte
Beweggriinde des Kaufverhaltens, ist gerade bei Antiqui-
tdten inhaltlich besonders vielschichtig. Diese Tatsache be-
ruht im wesentlichen darauf, daB mit Antiquitdten - im
Gegensatz zur {iberwiegenden Zahl "uniformer" Konsumgiiter -
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Abb. 25: Bezugsrahmen motivationaler Erkl&drungsansitze
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als "einzigartige" Individualgiliter die unterschiedlichsten
funktionalen, psychischen, sozialen und &dsthetischen Nut-
zenvorstellungen und -erwartungen verkniipft sein kdnnen.
Dabei stellen sich Motivationen als nicht direkt beobacht-
bare, hypothetische Konstrukte der Verhaltensexplikation
dar, welche erst durch eine empirische Operationalisierung
Bedeutungsgehalt gewinnen.

Als erster wichtiger Problembereich der Motivationsanalyse
stellt sich daher die Aufgabe, Einzelmotivationen der An-

tigquitdtenkdufer auf der Grundlage eines umfassenden "Mo-

tivationskatalogs" zu explorieren und ihre (durchschnitt-

liche) Bedeutung bei den Antiquitdtenkdufern zu ermitteln.
Dies schlieBt die Frage nach einer méglichen "Verdichtung"
von Einzelmotivationen auf eine geringere Anzahl "ibergeord-
neter"” und inhaltlich (statistisch) unabhdngiger Moti-
vationsdimensionen ein. Unter methodischen Gesichtspunkten

bietet sich hierbei die Faktorenanalyse als addquates

Auswertungsverfahren an1.

Darauf aufbauend wird ein tiefergehendes Verstdndnis der
erhobenen Einzelmotivationen von der Bestimmung der spe-
zifischen Motivationsdeterminanten erwartet. Dabei ist

zu kldren, in welcher "Richtung” und "Intensitdt" die je-
weiligen Kaufmotivationen in ihrer Kaufbedeutung verstadrkt
(geférdert) bzw. abgeschwdcht (gehemmt) werdenz.

1 Zu Zielsetzung, Verfahren und Ergebnisinterpretation
faktorenanalytischer Auswertungen vgl. das Kapitel
B. 1.22 und die dort angegebene Literatur.

2 Die in der Abbildung 29 aufgefiihrten Gruppen von Be-
stimmungsgréBen fdchern sich in der empirischen Analyse
in mehr als 110 Einzelvariablen, deren Erkldrungsbeitr&-
ge fir die Motivexplikation unterschiedlich und zudem
interdependent sind.
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Ein wichtiges Analyseproblem besteht daher in der Isola-
tion eines iliberschaubaren Sets von Bestimmungsfaktoren,
welches unter Beriicksichtigung gegenseitiger Abhdngig-
keiten die wichtigsten EinfluBgr&B8en jeder Einzelmotiva-
tion zusammenfas8t. Eine analoge Zielsetzung verfolgt
(rechentechnisch) die multiple, stufenweise Regressions-
analyse,die sich hierdurch als geeignetes statistisches
Analyseverfahren ausweist1.

Trdgt die Analyse von Einzelmotivationen in erster Linie

zu einem partiell-inhaltlichen Verstdndnis des Motivations-
konstrukts bei, so ist andererseits die implizite An-

nahme eines ausschlieBlich monothematisch motivierten
Antiquitdtenkdufers nur wenig realit&dtsnah; denn Anti-
quitdtenkdufer besitzen in der Regel eine Vielzahl un-
terschiedlicher Beweggriinde, welche im gegenseitigen Wech-
selspiel, d.h. gemeinschaftlich, ihr Verhalten initiieren.

Das innere Verhdltnis der Motive zueinander z.B.,im

Sinne einer Unterscheidung von Haupt- und Nebenmotiven,
kennzeichnet die Motivstruktur der KSuferz. Dabei erscheint
die Annahme sinnvoll, daB8 zwar die individuelle Motivstruk-
tur eines einzelnen Kiufers tendenziell einzigartig ist,

sich aber gleichzeitig bestimmte warenspezifische Struktur-
typen herausbilden und empirisch abgrenzen lassen, die je-
weils einer grdB8eren Anzahl von Kiufern zumindest anndhe-
rungsweise gemeinsam sind. Solche Strukturtypen oder auch

1 Die statistischen Auswertungen wurden mit dem SPSS-
Programmpaket "REGRESSION", wie es im Rechenzentrum der
Westf. Wilhelms-Universitdt Miinster implementiert ist, ge-
rechnet. Zur Programmbeschreibung vgl. Beutel, P. et al.,
spss 7, a.a.O0., S. 157 ff.; Kim, I.O., Kohout, F.J.,
Multiple Regression Analysis: Subprogram Regression, in:
SPSS, Nie, N.H. et al., a.a.0., S. 320 ff.; zur spezi-
fischen Verfahrensweise der "stufenweisen" Regressions-
analyse vgl. insbesondere Schuchard-Ficher, Chr. et al.,
a.a.0., S. 76 ff..

2 Vgl. Wiswede, G., a.a.0., S. 89 ff..
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Motivkonfigurationen werden demnach durch Kdufergruppen

(Motivationstypen) reprédsentiert, deren Motivstrukturen
innerhalb der Gruppen weitgehend homogen,im Gruppenvergleich
jedoch weitgehend heterogen sind. Die empirische Motiva-
tionsanalyse verfolgt dabei zundchst die Fragestellung, ob
sich aus dem erhobenen Datenmaterial inhaltlich sinnvoll ab-
grenzbare Motivationskonfigurationen (Typen) ableiten

lassen. Unter methodischen Gesichtspunkten handelt es sich
um ein klassifikatorisches Problem, zu dessen LOsung cluster-
analytische Auswertungsverfahren beitragen kﬁnnen1.

Dariilber hinaus stellt sich die Frage, ob und in welchem

AusmaB Motivationstypen auch hinsichtlich der untersuch-
ten personen-, waren- und situationsspezifischen Motiva-
tionsdeterminanten unterschiedliche Strukturen aufweisen.

Ebenso wie bei der Bestimmung der EinfluB8grdB8en von Ein-
zelmotivationen gilt es, dasjenige Set von Bestimmungsfak-
toren zu isolieren, durch welches - unter Beriicksichtigung
bestehender gegenseitiger Abhdngigkeiten - die gefundenen
Typen am eindeutigsten diskriminiert, d.h. voneinander abge-
grenzt werden kdnnen. Methodisch handelt es sich um eine
Aufgabenstellung der multivariaten, stufenweisen Diskrimi-
nanzanalysez.

1 Die clusteranalytischen Auswertungen stiitzen sich liber-
wiegend nicht auf die im SPSS implementierten Verfahren.
Zu detaillierten Angaben vgl. Kapitel C. 3.1. Zu einem all-
gemeinen Uberblick iiber clusteranalytische Verfahren vgl.
Steinhausen, D., Langer, K., Clusteranalyse, Berlin-New
York 1977, S. 6o ff.; Schuchard-Ficher, Chr. et al.,
a.a.0., S. 107-150-

2 Fir die diskriminanzanalytische Auswertung wurde wiederum
auf das SPSS-Programmpaket und zwar auf das Subprogramm
"DISCRIMINANT" zurilickgegriffen. Vgl. Klecka, W.R., Dis-
criminant Analysis, in: SPSS, Nie, N.H. et al., a.a.O.,
S. 434-467; Beutel, P., a.a.0., S. 174-181 sowie zu einer
anwendungsorientierten Einfiihrung Schuchard-Ficher,

Chr., et al., a.a.0., S. 151-211.
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Letztendlich dient die Analyse und Exploration von Einzel-
motiven und Motivationskonfigurationen der Beantwortung
der Frage nach dem "Warum", d.h. nach den wichtigsten
motivationalen Determinanten des Verhaltens von Antiquitd-

tenkdufern. Als hypothetisch motivationsgeleitete Ver-
haltensmerkmale wurden alle im Kapitel B. 3.2 bereits n&her
analysierten kognitiven und konativen Verhaltensbereiche

angesehen1.

Die Ermittlung der Richtung und Stdrke des motivationalen
Einflusses beinhaltet zwei Untersuchungsebenen: Zum ersten
die Analyse hypothetischer Ursache-Wirkungs-Zusammenh&nge
zwischen Einzelmotivationen und Verhaltensmerkmalen ,sowie
zweitens diejenigen zwischen Motivationskonfigurationen
und Verhaltenz. Eine vergleichende Darstellung der auf bei-
den Ebenen gewonnenen empirischen Ergebnisse bildet daher
den AbschluB der Untersuchung motivationaler Erkldrungs-
ansdtze des Verhaltens von Antiquitdtenk&dufern.

2. Motivationen und ihre Bestimmungsfaktoren

Bildet der theoriegeleitete Bezugsrahmen den Ausgangspunkt
der empirischen Untersuchung, miissen die Kidufermotivatio-

nen flir das konkrete Forschungsvorhaben operationalisiert

werden. Hierzu erfolgt zundchst eine Prdzisierung der ein-
zelnen Motivationsinhalte, ihrer Kaufbedeutungen und ihrer
Inhaltsdimensionen.

1 Die in Abbildung 25 aufgeflihrten Variablengruppen f&chern
sich in ca. 120 erhobene Einzelvariablen auf.

2 In Abhdngigkeit vom unterstellten MeBniveau (Skalenniveau)
der Einzelmotive ("metrisch") bzw. der Motivationstypen
("nominal") bieten sich als geeignete statistische Analyse-
instrumente im ersten Fall multiple schrittweise Regres-
sionsanalysen und im zweiten Fall einfache Varianzanalysen
an. Vgl. u.a. Bleymiller, J., Guilicher, H., Gehlert, G.,
Statistik fiir Wirtschaftswissenschaftler, in: WiSt 1978,
S. 369 ff.; Sachs, L., Angewandte Statistik, Planung und
Auswertung, Methoden und Modelle, 4. Aufl., Berlin usw.

S. 107; Yamane, T., Statistik, Frankfurt 1976, S. 331 ff.;
Green, P.E., a.a.0., S. 50 ff.; Schuchard-Ficher, Chr.,
a.a.0., S. 3 ff..
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2.1 Operationalisierung

2.11 Bedeutung einzelner Motivationsinhalte

Abbildung 26 zeigt die zur Ermittlung der Bedeutung ein-
zelner Motivinhalte verwendeten Motivumschreibungen in Form
von "Kurztiteln" sowie ihre durchschnittliche "Kaufrele-
vanz" (vgl. durchgezogenes Mittelwertprofil) bei den be-

fragten Antiquitatenkéufern1.

Im Gesamtiiberblick f&dllt die enorme Spannweite der Kaufbe-

deutungen (Mittelwerte zwischen 2,03 und 4,83) einzelner
Motivationsinhalte auf. Das Auftreten z.T. verhdltnismdBig
niedriger Mittelwerte spricht dafiir, daB der abgefragte
Motivkatalog auch spezifische, d.h. nur fiir kleinere Kdufer-

gruppen relevante Einzelmotive enthaltz.

Als dominierende Einzelmotive des privaten Kdufers weisen
sich die "Losung eines funktionalen Einrichtungsproblems",
das "Bediirfnis nach Asthetik", der "Wunsch mit Antiquitdten
die eigene Wohnung zu dekorieren", der "SpaB8 bei der Suche
nach einer Antiquitdt" und die "Freude an schénen und
wertvollen Naturstoffen" aus. Der inhaltliche Zusammenhang
dieser Einzelmotive zeigt deutlich, wie sehr Antiquitédten
von ihren heutigen Kdufern als integraler Bestandteil der

Wohneinrichtung angesehen werden und wie stark das Wohnen

1 Die Fragestellung lautete: "Es gibt verschiedene Griinde,
sich Antiquitdten zu kaufen. wir nennen Ihnen im folgenden
eine Reihe solcher Grilinde. Bitte geben Sie an, wie wichtig
diese Griinde filir Sie perstnlich bei einem Antiquit&dten-
kauf sind". Zum vollen Wortlaut der Motivitems vgl. Frage
5 im Originalfragebogen im Anhang.

2 Gleichzeitig ist hierin ein Hinweis auf die "Vollstédn-
digkeit" des zugrundegelegten Motivkatalogs zu sehen.
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Mittelwert

(R} )

(1) 1) 5)

sehr ziemlich etwas kaum gar nicht
wichtig wichtlg wichtig wichtig vichtig

Wunsch nach Salbstverwirklichung 3,57
Dokumentation von Individualissus 3,32
Besitzstreben 3,08
Nostalgie 3,44
BedUrfnie nach Ausgleich 3,05
Besitzerstols 3,15
Empfinden eines kulturellen Auftrages 3,64
Roaktion auf modcrne Kunst 3,82
Dekoration der Wohnung 2,40
Freude am Einkaufserlebnis 3,0
Spas am Suchen 2,55
Hoffnung auf Trouvaille 3,4
Spekulation auf Wertzuwachs 4,26
Wertanlage 3,3
Steverflucht 6,83
Sammelleidenschaft 3,78
Freizoitgestaltung 3,36
Preude an Naturstoffen 2,82
Licbe zum alten Kunsthandwerk 3.40
Familientradition 3,58
Bowahrung von Erinnerungen an die Familie 3,64

4,54
Reaktion auf modernes MBbeldesign 3,42
L8sung eines funktionalen Binrichtungsproblems 2,03
Bediirfnis nach Ksthetik 2,17
Prcude am Schenken 3,92

e oo e e oberes
——  Gesamtstichprobe - - Teilstichproben mittleres "Qualitadtssegment"
o= o= unteres
Abb. 26: Bedeutung einzelner Motivationsinhalte als Beweggrund eines Antiquitdtenkaufs
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mit Antiquitdten als Kristallisationspunkt der Motivations-
entstehung wirkt. Auf einen weiteren ,grundsdtzlichen Mo-
tivationshintergrund verweist das Motiv "SpaB8 am Suchen".
Mit seiner wider Erwarten hohen Bedeutung hebt es die aus-
geprdgte "Eigenwertigkeit" des Antiquitdtenkaufs im Sinne
eines "Konsumerlebnisses" hervor.

Eine unterdurchschnittlich eingestufte Motivation ist die
Sammelleidenschaft. Dies ist als liberraschendes Ergebnis
zu werten, welches die hdufig anzutreffende Gleichsetzung
des "Kaufens" und "Sammelns" von Antiquitdten relativiert.
Der private Kdufer scheint hier eine zutreffendere Diffe-
renzierung vorzunehmen, da er sich nicht allein aufgrund
des Besitzes u.U. mehrerer Antiquitdten schon als "Samm-
ler" bezeichnet.

Geringe Bedeutung in der durchschnittlichen (Selbst-) Ein-
schdtzung der befragten Antiquitdtenkdufer besitzen ins-
besondere die Motive "Freude am Schenken von Antiquitdten”
und die materiell ausgerichteten Motive "Spekulieren

auf einen hohen Wertzuwachs" und "Wahrnehmung steuer-
licher Vorteile durch einen Antiquitdtenkauf" (Steuerflucht)
Unter dem Gesichtspunkt einer Individualanalyse schlieBt
dies eine 1im Einzelfall dominante Kaufrelevanz der ge-
nannten Motivationsinhalte nicht aus.

Alle weiteren abgefragten Einzelmotive bewegen sich in
einem mitteleren (durchschnittlichen) Zustimmungsbereich,

wobei z.T. erhebliche individuelle Bedeutungsunterschiede

durch die Mittelwertanalyse "verdeckt" werden. Ein Beispiel
ist das "Wertanlagemotiv" mit einem Mittelwert von 3,4,
welches von 7 % als sehr, 22 % als ziemlich, 23 % als et-
was, weiteren 24 % als kaum und schlieBlich 25 % als gar
nicht wichtiger Kaufgrund angegeben wird.

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



132

Zusdtzlich zum Mittelwertprofil der Gesamtstichprobe sind -
in Analogie zum Vorgehen bei der Bestimmung der kidufer-
bezogenen Begriffsauffassung1 - diejenigen der zugrunde-
liegenden Teilstichproben aufgezeigt. In Ergdnzung zur be-

reits diskutierten Kongruenz der Kdufervorstellungen iiber
Antiquitdten zeigt sich hier eine &hnlich hohe Ubereinstim-

mung bezogen auf die Bedeutung einzelner Kaufmotivationen.

Die Homogenitdt der Einschdtzungen in den Teilstichproben
legt den SchluB nahe, daB die Kdufer in einer "subjektiven
Realitdt leben", die von den "objektiven Gegebenheiten",
insbesondere der Qualitdt der gekauften Antiquité&dten , ten-
denziell unabhdngig ist. So kann beispielsweise angenommen
werden, daB die Kdufer von "Trddel" und die Kidufer von
"hochklassigen Antiquitdten" iiberwiegend in ihrer Einsch&dt-
zung der Kaufobjekte ilibereinstimmen und auch weitgehend
dhnliche Kaufmotivationen besitzen. Hierin liegt ein deut-
licher Hinweis auf die stark motivational geleitete und
subjektiv verzerrte Wahrnehmung der Befragten von Antiqui-
tdten; eine Erscheinung, die zumeist bei einer intensiven
emotionalen (affektiven) Beziehung zu einem Meinungsgegen-

stand anzutreffen ist.

Die gezeigten Mittelwertprofile dienen einer ersten Ab-
schdtzung der allgemeinen Bedeutung einzelner Inhaltsaspekte
der Kdufermotivation. Dabei bleibt die Frage ausgeklammert,
inwieweit die semantischen Motivumschreibungen inhaltlich
unabhdngige Teilaspekte der Kdufermotivation erfassen. In

einem weiteren Analyseschritt soll daher versucht werden,
Ubergeordnete Inhaltsdimensionen der Kdufermotivation durch
eine faktorenanalytische Verdichtung des Motivkataloges

zu ermitteln.

1 Vgl. Kapitel B. 1.23.
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2.12 Dimensionen der Motivation

Auf der Grundlage korrelativer Beziehungen lassen sich die
26 abgefragten Einzelmotive faktorenanalytisch auf neun
Inhaltsdimensionen (Faktoren) reduzieren, welche knapp

die Hdlfte der durch die Einzelmotive gegebenen Ausgangs-
informationen (Ausgangsvarianz) reproduzieren (vgl. Tabel-
le 7)1 Die H6he des gemeinsamen faktoriellen Erkldrungs-
beitrages ist als eindeutiges Zeichen dafir zu werten, das
es grunds&tzlich m6giich und sinnvoll ist, zentrale In-
haltsbereiche der Kdufermotivation abzugrenzen.

Betrachtet man die Gruppierung der Einzelvariablen und ihre
Korrelationen zu den jeweiligen Inhaltsdimensionen (vgl.
Faktorladungen), so lassen sich relativ gut abgrenzbare
Beschreibungen fiir die extrahierten Dimensionen finden.

Die folgende Dimensionsinterpretation fihrt damit zu-
gleich zu einem tiefergehenden Einblick und Verstédndnis
genereller Aspekte der Kdufermotivation.

Mit einem relativen Erkldrungsanteil von fast 35 % er-
weist sich das Streben nach Selbstverwirklichung und
Selbstdarstellung als die strukturell bedeutendste Inhalts-
dimension. Die Begriffsfindung lehnt sich im wesentlichen

an die beiden Einzelmotive "Wunsch nach Selbstverwirk-
lichung” und "Dokumentation von Individualismus" an,
welche die eindeutig engsten Beziehungen zur iibergeordneten

1 Die Varianzerkldrungsanteile der Tabelle 7 beziehen sich
auf die vollstédndige, rotierte Faktorladungsmatrix, wel-
che hier nur im Auszug,d.h. unter Berilicksichtigung der
aufgrund hoher Faktorladungen diminierenden Einzelmotive
je Inhaltsdimension,wiedergegeben ist. Die Vielzahl extra-
hierter Inhaltsdimensionen sowie die tendenziell ausge-
glichenen "relativen" Varianzerkldrungsanteile der Di-
mensionen 2, 3 und 4 bis 8 weisen auf das insgesamt
breite Spektrum relevanter Kaufmotivationen auch aus
struktureller Sicht hin.
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DIMENSIONEN DER MOTIVATION VON ANTI1QUITATENKAUFERN

relativ
erklirter
Varianz-
anteil in %

gesamt

erklirter
Varianz-
anteil in %

[SREBEN NACH SELBSTVERWIRKLICHUNG
UND SELBSTDARSTELLUNG

Sammelleidenschaft
Freizeitgestaltung

0,85
0,65

Faktorladungen
Wunsch nach Selbstverwirklichung 9,74
Dokumentation von Individualismus 0,61
Besitzstreben 0,50
Nostalgie 0,50 34,8 % 17,22 3
Bedilrtnis nach Ausgleich 0,42
Besitzerstolz Q0,40
Empfinden aines kulturellen Auftrags (0,38)
Reaktion auf moderne Kunst (0,36)
Dekoration der Wohnung (0,27)
STREBEN NACH KONSUMERLEBNIS
Faktorladungen
Freude am Einkaufserlebnis 0,77 13,9 E3 24,10 S
SpaB am Suchen 0,63
flof fnung auf eine Trouvaille 0,51
ENTloulTﬁTENKAUF ALS UKONOMISCHES KALK!I
Faktorladungen
Spekulation auf Wertzuwachs 0,90
P ' 12,6 % 30,34 %
Wertanlage 0,65
Steuerflucht 0,47
SAMMELN VON ANTIQUITATEN ALS FREIZEITGESTALTENDES
HOBBY
Faktorladungen
9,3 % 34,95 %

Tab. 7: Inhaltsdimensionen der Motivation von Antiquitdtenkdufern -
Ergebnisiiberblick einer Faktorenanalyse

(Teil I)
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. . relativ gesamt
DIMENSIONEN DER MOTIVATION VON ANTIQUITATENKAUFERN erklarter erklirter
Varianz- Varianz-
anteil in % anteil in §
LIEBHABERET
Faktorladungen
Freude an Naturstoffen 0,64 :
’ 7,4 % 38,59 ¢
Liebe zum alten Kunsthandwerk 0,58
FAMILIAR BEDINGTE MOTIVATION
Faktorladungen
Familientradition 0,71 6,8 % 41,96 %
Bewahrung von Erinnerungen
an die Familie 0,70
R_EPRXSENTATION
Faktorladung
6,1 % 44,98 %
Reprisentation 0,96
ENDOGENER GESCHMACKSWANDEL
Faktorladungen
Reaktion auf imodernes MSbeldesign 0,83
o moderne eldesig ' 5,2 3 47,56 %
L3sung eines funktionalen 0,16
Einrichtungsproblems ‘
STREBEN NACH XSTHETIK
Faktorladungen
Bedilrfnis nach Ksthetik 0,44 3,9 % 49,54 %
Freude am Schenken (0,37
100,00% | 49 54 %

Tab. 7: Inhaltsdimensionen der Motivation von Antiquitidtenkdufern -
Ergebnisiiberblick einer Faktorenanalyse (Teil II)
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Dimension aufweisen. Dariiber hinaus sind die vier weiteren
Einzelmotive "Besitzstreben", "Nostalgie", "Bediirfnis

nach Ausgleich" und "Besitzerstolz" interpretationsrele-
vant1. Die Dimension "Streben nach Selbstverwirklichung
und Selbstdarstellung" zeigt sich damit als komplex
strukturiert und inhaltlich breit gefdchert. Eine mdgliche
Erkldrung ist darin zu sehen, daB es sich um ein "hoch-
organisiertes" bzw. "abstraktes" menschliches Grundmotiv
handelt, dessen individual-psychologische Bedeutung weit
iber den betrachteten warenspezifischen Zusammenhang hin-
ausgeht.

Das Streben nach Konsumerlebnis trdgt als zweitbedeutendste

Inhaltsdimension knapp 14 % Varianzerkldrungsanteil. Sie

faBt ein Set von Einzelmotiven zusammen, welche einen
offensichtlichen und eher monothematischen Zusammenhang
aufweisen: die "Freude am Einkaufserlebnis" konkretisijiert
sich im "SpaB8 am Suchen" und der "Hoffnung auf eine
Trouvaille". Der Einkauf von Antiquit&dten beinhaltet an-
scheinend eine eigenstdndige "Wertigkeit", wobei die motivie-

rende "Kraft" auf der Erlebniserwartung der Kidufer beruht.

1 Faktorladungen * 0,40 wurden, dem iiblichen statistischen
Vorgehen folgend , nicht zur Interpretation herangezogen.
I.d.R. Besitzen Einzelmotive mit niedrigen Faktorladun-
gen zugleich Korrelationen mit mehreren Motivdimensionen,
wodurch die Aussagekraft eingeschrédnkt wird. Anderer-
seits zeigt sich hierbei nochmals der Unterschied zwi-
schen "Kaufbedeutung" und "struktureller (dimensionaler)
Bedeutung" von Motivationsinhalten. Gerade diejenigen
Einzelmotive mit der hdchsten Kaufrelevanz "L&sung eines
funktionalen Einrichtungsproblems", "Dekoration der
Wohnung" und "Bediirfnis nach Asthetik" (vgl. Abbildung 28)
besitzen nur relativ geringe Zusammenhdnge zu den extra-
hierten Inhaltsdimensionen. Bei entsprechend hohen Ein-
zelrestfaktoren-Varianzen bzw. niedrigen Kommunalitdten
(zwischen 0,44 und 0,21) weist dies auf ein sehr diffe-
renziertes Verhdltnis dieser Einzelmotive zu den ex-
trahierten Inhaltsdimensionen hin.
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Mit ca. 13 % Erkldrungsanteil ist das mit einem Antiqui-
tdtenkauf verbundene Skonomische Kalkiil eine ebenfalls

diberdurchschnittlich bedeutsame Inhaltsdimension.

Zwei Teilaspekte materiell-8konomisch ausgerichteter Be-
weggrinde eines Antiquitdtenerwerbs werden in den Einzel-
motivationen sichtbar: Die "Spekulation auf Wertzuwachs" -
welche zugleich die Motivdimension inhaltlich dominiert -
zielt tendenziell auf die Absicht einer Vermdgensmehrung,

wdhrend die "Wertanlage" tendenziell auf den Wunsch einer
Vermdgenssicherung hindeutet.

Das Sammeln von Antiquitdten als freizeitgestaltendes Hobby,

die Liebhaberei, die familiidr bedingtenMotivationen und die

Reprdsentation gehdren zu einer im strukturellen Erklad-
rungswert fast gleichbedeutenden Gruppe unabhédngiger In-
haltsdimensionen. Die jeweils geringe Anzahl relevanter
Einzelmotive und deren iberwiegend hohe Korrelation zu
den extrahierten Motivdimensionen sorgen fiir hohe Inter-
pretationstransparenz. Auf eine detaillierte Darstellung
kann daher an dieser Stelle verzichtet werden.

Von etwas geringerer struktureller Bedeutung ist mit einem
relativen Varianzerkldrungsanteil von etwas mehr als 5 %
der endogene Geschmackswandel. Der endogene Geschmacks-

wandel bezieht sich im wesentlichen auf die Nutzung von
Antiquitdten als Einrichtungs- bzw. Gebrauchsgegensténde].
Sein Ursprung ist dabei schwergewichtig in einer ge-
schmacklichen Bevorzugung von Antiquitdten als "Reaktion
auf das moderne Mdbeldesign" zu suchen.

1 Das Einzelmotiv "LOsung eines funktionalen Einrichtungs-
problems" besitzt hier seine h&chste positive Faktor-
ladung.
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AbschlieBend ist das Streben nach Asthetik als Inhalts-
dimension der Kdufermotivation zu nennen. Einschrdnkungen

des Aussagegehalts ergeben sich, da weder ein wesent-
licher Varianzerkldrungsbeitrag,noch eine hohe Korrelation
zwischen Dimension und Einzelmotiven ermittelt werden
konnte.

Die vorgenommene faktorenanalytische Auswertung erfiillt
mit ihrem bislang vorgestellten Teilergebnissen iiberwiegend
inhaltlich strukturierende und deskriptive Funktionen1.

Fiir die Analyse der Kdufermotivation und ihrer Bestimmungs-
gréBen empfiehlt es sich, die extrahierten Inhaltsdimensio-
nen als Bezugsrahmen zu nutzen, im iibrigen jedoch die Ein-
zelmotivationen isoliert zu untersuchen.

2.2 Analyse der Kdufermotivationen

Einen Ergebnisiiberblick iiber die zur Analyse der Kidufer-
motivationen gerechneten Regressionsanalysen gibt Tabelle 8

1 Durch die Ermittlung von Faktorenwerten als Schidtzwerte
fiir die Ausprdgungen der Befragten auf den unabhdngigen
Inhaltsdimensionen kann dariiber hinaus eine wesentliche
Datenverdichtung erreicht werden.

Gegen dieses Vorgehen im Rahmen der vorliegenden Unter-

suchung sprechen folgende Gesichtspunkte:

(1) Die zu Inhaltsdimensionen "verdichteten" Einzelmo-
tive sind zu abstrakt und"synthetisch", um wichtige
Nuancen der Kdufermotivation, die u.U. sehr ver-
schiedenartige Verhaltenswirkungen besitzen kdnnen,
zu erfassen.

(2) Bei einem (gesamten) Varianzerkldrungsanteil von ca.
50 %,bezogen auf die Ausgangsinformation, entsteht
bei der Verwendung von Faktorenwerten in weiter-
filhrenden (statistischen) Analysemethoden ein
Informationsverlust in mindestens gleicher Hohe.

2 FuBnote s. S. 137.
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ANZAIL EINBE- MULTIPLER MULTIPLES

ZOGENER KORRELATIONS-  BESTIMMI-

MOTIVATION ERKLARENDER KOEFFIZIENT HEITSMASS

VARTABLEN
LOSUNG EINES FUNKTIONALEN 18) 0,78 60, 47
EINRICHTUNGSPROBLEMES 13 0,75 56,66
DEKORATION DER WOHNUNG 15 0,74 55,10
1o o,71 50,44
21 0,71 50,43
DOKUMENTATION VON INDIVIDUALISMUS 5, o o'
15 0,77 58,71
WERTANLAGE 13 0,76 57,15
13 0,68 45,55
WERTZUWACHS
SPEKULATION AUF 1o 0,65 42,13
15 0,67 44,26
WUNSCH NACH SELBSTVERWIRKLICHUNG |7 e 39’08
10 0,64 41,32
BESTTZSTREBEN 10 0,64 41,32
15 0,71 50,87
SAMMELLETDENSCHAFT - e R
i 10 0,62 39,98
BEDURFNIS NACH ASTHETIK 8 0,61 36,97
20 0,66 43,13
FREUDE AM SCHENKEN 12 0,58 33,51
) 12 0,65 42,66
REAKTION AUF MCDERNES MOBELDESTGN |5 oo pras
STEUERFLICHT 12 0,59 34,31
12 0,59 34,31
13 0,63 40,12
NOSTALGIE 13 0,63 40,12
18 0,67 44,87
ZETTGESTALTUNG

FREL 16 0,65 42,49

1 und 2 siehe Legende Teil II

Tab. 8 : Erklidrungsbeitrdge motivationaler Bestimmungsfaktoren fiir die Kauf-
bedeutung einzelner Motivaticonsinhalte - Ergeb nisiiberblick multipler
stuferweiser Regressionsanalysen (Teil I)
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ANZAHI, EINBE- MULTIPLER MULTIPLES

ZOGENER KORREIATIONS-  BESTIMMT-
MOTIVATION ERKLARENDER KOEFFIZIENT HEITSVASS
VARTABLEN
26 0,83 68,12
HOFFNUNG AUF TROUVAILLE 23 0,81 65,65
19 0,67 44,75
SPRSS AM SUCHEN 13 0,61 37,69
15 0,68 46,36
FREUDE AM EINKAUFSERLEBNIS X e e
15 0,68 46,17
FAMILIENTRADITION 8 0,60 35,63
14 0,65 42,33
BESITZERSTOLZ 12 0,64 40,31
) 14 0,68 45,95
REPRASENTATION 13 o6 pripss
. 15 0,67 44,70
BEDURFNIS NACH AUSGLEICH 15 0,67 44,70
EMPFINDEN EINES KULTURELLEN 17 0,67 45,14
AUFTRAGES 1 0,62 38,02
16 0,72 51,04
REAKTION AUF MODERNE KUNST h: o A
15 0,65 42,75
BEWAHRUNG VON ERTNNERUNGEN ' '
AN DIE FAMILIE 7 0,58 33,76
20 o,70 48,47
KUNSTHANDWERK ' '

LIEBE ZUM ALTEN 15 0,66 43,52
15 0,60 35,78
FREUDE AN NATURSTCFFEN b = oras

1. ohne naminalskalierte Variablen

2, der jeweils erste Zahlenwert gilt fiir die Voreinstellungen:
a.) Maximale Anzahl von Auswahlschritten = 3o
b.) Inklusionsniveau (F-Wert) fiir erkldrende Variablen = 2,0
c.) Toleranzniveau = 0,5
Der jeweils zweite Zahlerwert gilt filir ein "strengeres" Inklusions-

niveau (F-Wert) = 2,5

Giite aller Regressionsgleichungen : Signifikanzniveau 99,9 %

Tab. 8: Erkldrungsbeitrige motivationaler Bestimmungsfaktoren fiir die Kauf-
bedeutung einzelner Motivationsinhalte - Ergebnisiiberblick multipler
stufenweiser Regressionsanalysen (Teil II)
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Dabei zeigt sich, daB die einbezogenen personalen, situa-
tiven und warenbezogenen Motivationsdeterminanten - in

der Regel zwischen 10 und 20 Variablen - in eindrucksvoller
Weise geeignet sind, die Motivationen von Antiquitdten-
kdufern zu erkldren. Bei multiplen Korrelationskoeffizien-
ten (MULT R) bis zu Werten iliber o,80 schwanken die Er-
kliarungsanteile zwischen 32 % und 68 % (vgl. multiple Be-
stimmtheitsmaﬂe)l.

Die folgende Detailanalyse der Einzelmotivationen und ihrer
spezifischen EinfluBgr&Ben stiitzt sich auf empirisch fag-
bare "Je-desto-Beziehungen" im Sinne hypothetischer Ursache-

Wirkungszusammenhdnge. Zwei Varianten der Beeinflussungs-

richtung sind denkbar: Entweder kann eine Motivation durch

eine zunehmende Ausprdgung ihrer Bestimmungsgrdfen

2 FuBnote von S. 135.
In der vorliegenden Studie iliberschritt die Anzahl von
Bestimmungsfaktoren die Beschrdnkungen des SPSS-Pro-
gramms filir unabhdngige Variablen bei multiplen Regres-
sionen. Daher wurden zusdtzlich Regressionen zur Vor-
optimierung bzw. Variablenreduktion gerechnet. Zum einen
bildeten dabei die situationalen und die warenbezogenen
Determinanten (Anreize) und zum anderen die personalen
Determinanten einen getrennten Datensatz unabhdngiger Va-
riablen. Uber entsprechende Voreinstellungen der Inklu-
sionsparameter des Rechenprogramms wurde die Zahl der in
die Hauptoptimierung zu iibernehmenden Bestimmungsfaktoren
auf ein rechentechnisch verarbeitbares MaB reduziert.
Dies hat zum Folge, daB8 der Dateninput fiir die Haupt-
optimierung von Motivation zu Motivation variiert.
Als wesentliche Ergebnisse der Voroptimierung (vgl. Tabel-
le 1 im Anhang) sind zu nennen:
1. Sowohl motivationale Reize als auch personale Disposi-
tionen liefern bereits getrennt gute Erkldrungsbeitrdge
zur Kdufermotivation.
2. Die Erkldrungsbeitrdge beider Variablengruppen sind
i.d.R. relativ ausgeglichen.
3. Die simultane Berilicksichtigung beider Variablengruppen
(vgl. Tabelle 8) fihrt z.T. zu nochmals wesentlich verbes-
serten Erkldrungsbeitrdgen, so da8 beide Variablengruppen
als "motivationsrelevant" anzusehen sind.
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in ihrer Kaufbedeutung gefdrdert (verstdrkt) oder gehemmt
(gemindert) werden1. Die inhaltliche Analyse solcher
Beziehungen "fiillt" das "hypothetische Motivationskonstrukt"
mit einem empirischen Bedeutungsgehalt und dient einem

intensiveren Verstdndnis des personen-, waren- und situations-

bezogenen Hintergrundes der Kdufermotivation.

2.21 Streben nach Selbstverwirklichung und Selbstdar-
stellung

Es entspricht einem inneren Bedlirfnis eines jeden Menschen,
die bestehenden Einstellungen, Werte, Ziele, Gedanken und
Gefiihle mit den ausgefiijhrten Handlungen, Verhaltensweisen
und schlieBlich auch dem persdnlichen Besitz in Einklang
zu bringen. Der Kauf von Antiquitdten als Ausdruck eines
Strebens nach Selbstverwirklichung stellt in diesem Sinne

einen "Baustein" der Realisierung einer individuell be-
friedigenden Existenz dar.

Erkennt der Kaufer dabei zugleich in Antiquitdten einen
imagebildenden Faktor, tritt der Antiquitdtenbesitz bzw.
-erwerb in ein Mittel-Zweck-Verhdltnis zur bewuBten und
unbewuBten Persdnlichkeitsdarstellung.

Dem Streben nach Selbstverwirklichung ordnen sich als
inhaltliche Bezugspunkte schwerpunktartig die Motivinhalte
"Nostalgie", "Bediirfnis nach Ausgleich", "Empfinden eines

1 Als statistische "MaBzahl" fiir "Stdrke" und "Richtung"
des Einflusses dienen im folgenden die "HShe" und das
"Vorzeichen" der standardisierten Regressionskoeffizien-
ten. Zur Interpretation vgl. Schuchard-Ficher, Chr.
et al., a.a.0., S. 74 f.. Die standardisierten Regressions-
koeffizienten werden in den folgenden Abbildungen 31-38
sowie 40 und 41 unter der Bezeichnung "beta" ausgewiesen.
Die Standardisierung macht die Wirkungen der motivationalen
Bestimmungsfaktoren auf die Motivation untereinander
vergleichbar. Die standardisierten Regressionskoeffizien-
ten werden in den folgenden Abbildungen 27 - 34 sowie
36 und 37 unter der Bezeichnung "beta" ausgewiesen. Die
Standardisierung macht die Wirkungen der motivationalen
Bestimmungsfaktoren auf die Motivation untereinander
vergleichbar.
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kulturellen Auftrags" und "Reaktion auf moderne Kunst" zu.
Das "Besitzstreben", der "Besitzerstolz", die "Dekoration
der Wohnung" sowie insbesondere die "Dokumentation von
Individualismus" akzentuieren dagegen eher das Streben
nach Selbstdarstellung.

Die empirisch erhobenen Bestimmungsfaktoren der Einzel-

motivationen zeigt die Abbildung 27!

Aufgrund hoher Korrelation und sprachlicher Identitdt
mit der Ubergeordneten Inhaltsdimension ist die Einzel-
motivation "Wunsch nach Selbstverwirklichung" von beson-
derem Interesse.

ErwartungsgemdB weist die Regressionsanalyse personale
Variablen als die wichtigsten und einfluBreichsten Bestim-
mungsgrdBen der angesprochenen Motivation aus. Dominant

ist das Ziel "mehr als bisher aus dem Leben zu machen",

welches auf ein motivationsfdrderndes "Defizitempfinden"

des Kdufers,bezogen auf die Einschdtzung der gegenwértigen

und das Anspruchsniveau an die angestrebte "Lebenssituation}hin-
weist.Ein Nebenziel ist der Wunsch, eine "eigenstdndige und
unverwechselbare Persénlichkeit" durch den Antiquité&tenbe-

sitz und seine Ausstrahlung darzustellen.

1 Bei der Interpretation der folgenden regressionsanaly-
tischen Ergebnisse ist zu beachten, daB fiir Variablen mit
"gegenldufiger" Skalierung zur Motivation (im wesent-
lichen das "Einkommen") ein negativer Regressionskoeffi-
zient als "motivationsfdrdernd" zu interpretieren ist.
Um Einheitlichkeit zu wahren, besitzt in der graphischen
Darstellung das Vorzeichen des Koeffizienten bei der Zu-
ordnung stets Prioritdt. Im Einzelfall auftretende "Ge-
genldufigkeiten" werden im Text erldutert.

Die angefiihrten Regressionskoeffizienten bewegen sich
im Ubrigen auf einem Signifikanzniveau von 95 %.
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MOTIVATION: WUNSCH NACH SELBSTVERWIRKLICHUNG

Die erkldrende Variable ... wirkt ...

motivationshemmend motivationsfdrdernd

< (beta) >

mehr aus dem Leben machen —e
Freunde bei mir wohlfithlen —— e}

gehobene Literatur lesen [ S ——

original SE—
kontaktfreudig ~ kontaktscheu —————
Auslandsreisen e

mehr Freunde [ S———

pessimistisch - optimistisch —a
unverwechselbare Persiénlichkeit ————— o

MOTIVATION: DOKUMENTATION VON INDIVIDUALISMUS

Die erkldrende Variable ... wirkt ...
motivationshemmend motivationsf8rdernd

— (beta) —

wertbestdndig ———
Freunde bei mir wohlfithlen N
wiederverkduflich [
zeitlos [ e —
Daseinsgenus [ e —
ausgefallen e
Neid der Freunde Y
Antiquitdten sind Mode l———— o
individuell
unverwechselbare Persdnlichkeit l————————o
individuelle Note —— o
Schwarzmarkt fir Antiquit&ten [P O—
Auslandsreisen l—————————o
Neid auf teure Antiquitdten [
bessere Wohneinrichtung — o
dezent

o

Abb. 27: Bestimmungsfaktoren der Motivationsdimension "Streben
nach Selbstverwirklichung und Selbstdarstellung (Teil I)
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MOTIVATION: EMPFINDEN EINES KULTURELLEN AUFTRAGS
Die erkldrende Variable ... wirkt ...

motivationshenmend motivationsfordernd

P (beta) —

0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,7 0,2 0,3 0,4
finanzielles Risiko °
Nostalgiker ==
exklusiv [ S
Antiquitdten sind Mode e
nichtern S
sich abheben vom Durchschnitt ————— o
kinstlerisch bedeutend S
Schwarzmarkt fir Antiquitdten e
geschmacklich sicher - unsicher L
individuelle Note Y
wertvoll L e
Preis marktwirtschaftlich gebildet [ —
statusbewust [ SSS— |
MOTIVATION: REAKTION AUF MODERNE KUNST
Die erkldrende Variable ... wirkt ...

notivationshemmend motivationsférdernd

N (beta)

0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,1 0,2 0,3 0,4
kultivierter lLebensstil —
spektakuldre Preisentwicklungen [ S —
rustikal L o
stilecht L o
sinkendes Angebot, steigende Preise ————— o
modebewuBt - modisch unabhdngig [ SS—
wertvoll P—
dezent N
original °
alt RN
monatl. Netto-Einkomnen im HH ——— o
Spekulationsobjekt L e
fortschrittlich - traditionsbewuBt Po—

Menschentyp .ﬁ
Abb.27 : Bestimmungsfaktoren der Motivationsdimension " Streben nach Selbst-

verwiklichung und Selbstdarstellung" (Teil II)
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MOTIVATION: DEKORATION DER WOHNUNG

Die erkldrende Variable ...

dekorativ

dekorativ

exklusiv

ausgefallen

exklusiv

funktional/praktisch

schon

Wohnung abheben
kontaktfreudig - kontaktscheu
wertvoll

MOTIVATION: BESITZERSTOLZ

Die erkldrende Variable ...

Daseinsgenus
Nostalgiker
monatl. Netto-Einkommen im HH
anziehend

unverwechselbare Pers®nlichkeit
rustikal

MOTIVATION: BESITZSTREBEN

Die erkldrende Variable ...

wirkt

motivationshemmend

motivationsfdrdernd

<= (beta) >

wirkt

motivationshemmend

motivationsférdernd

wirkt

motivationshemmend

D (beta)

motivationsfordernd

exklusiv —
Neid der Freunde e
solide gearbeitet [ UE—
gut exklusiv essen *— ]
dezent ————e
Nostalgiker ———
rustikal e — o
Abb, 27 : Bestimmngsfaktoren der Motivationsdimension "Streben nach Selbst-

verwirklichung und Selbstdarstellung" (Teil III)

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM

via free access



147

MOTIVATION: NOSTALGIE

Die erkldrende Variable ... wirkt
motivationshemmend motivationsfordernd
<+ (beta) >
0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,1 0,2 0,3 0,4

Nostalgiker ®

fortschrittlich - traditionsbewust [ E———

finanzielles Risiko PU—

Fachkenntnisse notwendig >

yebrauchsfdhig [ S————

man muB schnell zugreifen [ S—

pessimistisch - optimistisch l———————e

rustikal —

MOTIVATION: BEDURFNIS NACH AUSGLEICH

Die erkldrende Variable ... wirkt ...
motivationshemnend motivationsfdrdernd

I (beta)

Neid der Freunde L‘.
entscheidungsfreudig/-schwach ]

aufwendig [
kontaktfreudig - kontaktscheu -
ausdrucksstark ——————o
funktional/praktisch [ S ——

Wohnung abheben b———— o
pessimistisch - optimistisch Y
Neid auf teure Antiquitdten [ SE—
Unabhidnygigkeit [ SE——

anziehend .ﬁ

Abb. 27 : Bestimmungsfaktoren der Motivationsdimension " Streben nach Selbst-
verwirklichung und Selbstdarstellung" (Teil IV)
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Andererseits stellt sich ein geringer "AuBenbezug", wie
er in einem Desinteresse an Freunden und in einer ausge-
prdgten Selbsteinschidtzung als "Kontaktscheu" zum Aus-

druck gebracht wird, als motivationsbestimmendes Persdn-

lichkeitsmerkmal heraus.

Eine positive Korrelation besteht zwischen dem Wunsch nach
Selbstverwirklichung und der Haufigkeit von Auslandsrei-
sen als Merkmal des Lebensstils. Im Einklang hierzu steht
eine signifikant h8here Motivationsausprdgung bei denjeni-
gen Kdufern, deren Interesse an Antiquitdten speziell auf
Auslandsreisen geweckt wurde1.

Unter den warenbezogenen Determinanten besitzt die "Ori-
ginalitdt" motivationalen Anreiz. Dabei 1ldB8t sich ein mo-
tivationswirksames Wechselspiel zwischen angestrebter per-
sonaler und vorgestellter warenspezifischer "Individuali-
tdt" beim Zustandekommen eines Kaufentscheids mutmaBen.

Signifikante Einflisse soziodemographischer Variablen auf
die Motivation "Wunsch nach Selbstverwirklichung" konn-
ten nicht ermittelt werden.

Eine beachtenswerte Einzelmotivation ist u.a. auch die
"Nostalgie". Nostalgie im Sinne einer Handlungsmotivation
beim Kauf von Antiquitdten beschreibt ein inneres Bedlirfnis
zur Riickbesinnung auf althergebrachte kulturelle, ge-
sellschaftliche, individuelle und materielle Werte bzw.
Ideale, fir die Antiquitdten Symbolfunktionen ibernehmen

konnen.

1 Flir alle Einzelmotivationen wurde der EinfluB ausgewdhl-
ter nominal und ordinal skalierter Merkmale und der Va-
riablen "Entstehung des Interesses an Antiquitdten" durch
parallel durchgefiihrte Varianzanalysen gepriift. Eine
Einbeziehung dieser Bestimmungsfaktoren in die multiplen
Regressionsanalysen ist in Form sog. "Dummy-Variablen" ge-
nerell méglich, bereitet aber oft Interpretationsschwie-
rigkeiten. Zu den varianzanalytischen Ergebnissen vgl.
die Tabellen 2 bis 7 im Anhang; hier insbesondere Tabelle 7.
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Diese Interpretation von "Nostalgie" bestdtigt sich in einem
empirisch belegten Zusammenhang zur Kdufereinschdtzung,"das
Antiquitdten die Menschen an die gute alte Zeit erinnern

( Nostalgiker )" Die motivationale Bedeutung der "Nostal-
gie" griindet damit anscheinend in “"emotionalen Defiziten",
deren Ursprung in einer Ablehnung bzw. Unzufriedenheit mit
heutigen und zukilinftig erwarteten Entwicklungen zu suchen
ist.

Die Kaufmotivation "Nostalgie" sollte daher auch eher

fiir traditionsbewuBte als fiir fortschrittlich orientierte
Kdufer typisch sein. Der empirische Befund zeigt jedoch
das Gegenteil. Ein Erkldrungsansatz bietet sich, wenn
Nostalgie zugleich als ein "“Zeitph&nomen", eine momentane
"Kulturstimmung" und damit nicht zuletzt als eine "Mode-
erscheinung” angesehen wird. Der motivationale Reiz eines
Antiquitdtenkaufs liegt dann u.a. darin, sich gegeniiber
den in einer "Progressivitdt verharrenden" Menschen durch
eine "demonstrative Riickorientierung" (Regression) als

besonders fortschrittlich auszuzeichnen. Dies kann ob-
jektiviert nur in einer relativ friihen Phase einer auf-
kommenden Antiquitdtenmode gelingen, in der der Kdufer eine
innovative Funktion Ubernimmt. Ein "Nostalgiekauf" im

Sinne einer Anpassung an eine gesellschaftlich bereits
vorherrschende und breit akzeptierte Modeerscheinung stellt
andererseits einen - dem einzelnen Kdufer zumeist unbewuBt
bleibenden - Anachronismus dar.

Auch die Erkldrungsansdtze filir die weiteren Einzelmotiva-
tionen fiihren zu &hnlich detaillierten und "abgerundeten"
Aussagen. Im Vergleich der motivationsspezifisch isolier-
ten Bilindel von Bestimmungsfaktoren werden dabei z.T. sehr
verschiedenartige Schwerpunkte und Akzente deutlich

(zu Einzelanalysen vgl. die in Abbildung 27 graphisch
dargestellten Beziehungen).
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2.22 Streben nach Konsumerlebnis

Ein Antiquitdtenkauf - ob beim Fachhandel, auf einer Mes-

se oder Flohmarkt, beim Trddler oder auf einer Auktion -
beinhaltet subjektive Erlebnisinhalte, welche eine eigen-
stdndige Kaufmotivation darstellen kdnnen. Die allgemeine
Freude am Einkaufserlebnis, der SpaB an einer Antiquitéd-
tensuche und die Hoffnung auf das Entdecken einer Trouvaille
sind Teilaspekte dieser Kaufmotivation. Ihre empirisch er-
mittelten Bestimmungsfaktoren sind in der Abbildung 28
zusammengefaBt.

Die Einzelmotivation "Freude am Einkaufserlebnis" wird
wesentlich durch die Einschdtzung bestimmt, daB Antiqui-
tdten ihrem Besitzer eine individuelle Note verleihen.
Folgerichtig liegt der Schwerpunkt der Kaufervorstellung
auf den "dekorativen" Eigenschaften von Antiquitdten.

Unter den Persdnlichkeitsmerkmalen erweisen sich die Selbst-
beurteilungen als "geschmackssicher" und "optimistisch”
sowie auch der Wunsch nach einem grdferen Freundeskreis

als motivationsfdrdernd.

Voraussetzung fiir eine "unbeschwerte" Freude am Antiqui-
tdtenkauf ist anscheinend die Vermutung eines "realisti-
schen", d.h. eines qualitdtsbestimmten Preises. Sie gibt
dem Kdufer eine subjektive Sicherheit, welche durch ein
verstdrktes Auftreten dieser Motivation bei Kdufern mit
geringeren Einkommen an zusdtzlicher Bedeutung gewinnt.

Die weiteren Beziehungen, die in der Abbildung 28 fiir die
Motivationen "SpaB am Suchen" und "Hoffnung auf Trouvaille"
aufgezeigt werden, lassen sehr differenzierte SchluBfolge-
rungen zu. So erweist sich z.B. erwartungsgemdB das

Wissen um "einen Schwarzmarkt flir Antiquitdten" neben den
Persdnlichkeitsmerkmalen "optimistisch", "unkritisch", "“nicht
unsicher” und "modebewuBt" fiir die erstgenannte Einzel-
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MOTIVATION: FREUDE AM EINKAUFSERLEBNIS

Die erkldrende Variable ... wirkt ...
motivationshemmend motivationsférdernd
< (beta)
0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,1 0,2 0,3 0,4
individuelle Note °
dekorativ °
geschmacklich sicher - unsicher [ —
ausgefallen —_———
monatl. Netto-Einkommen im HH L o
bessere Wohneinrichtung >
pessimistisch - optimistisch l—————o
mehr Freunde ————o
Preis qualititsbestimmt °
MOTIVATION: SPASS AM SUCHEN
Dic erkldrende Variable ... wirkt ...
motivationshemmend motivationsfdrdernd
+———————————— (beta) >
0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,1 0,2 0,3 0,4
individuelle Note e
kultivierter Lebensstil [ UEE—
kunstverstindig L N —-
Schwarzmarkt filr Antiquit8ten — e
elegant °
zeitlos [ SSE—
kritisch - unkritisch L o
gehobene Literatur lesen P |
Museum, Theater, Konzert S
unkonventionell L
musisch - nicht musisch N
modebewuBt - modisch unabhéngiq [ S——
pessimistisch - optimistisch e

Abb. 28: Bestimmungsfaktoren der Motivationsdimension
"Streben nach Konsumerlebnis" (Teil I)
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MOTIVATION: HOFFNUNG AUF TROUVAILLE

Die erkldrende Variable ...

nichtern
kontaktfreudig - kontaktscheu
individuell

kunstverstindig

kritisch - unkritisch
Trouvaillen mdglich

modern

mehr Freunde

Museum, Theater, Konzert
zeitlos

funktional/praktisch
ausgefallen

pessimistisch - optimistisch
sinkendes Angebot, steigende Preise
Antiquitdten sind Mode
musisch - nicht musisch
passen zu jeder Einrichtung
Nostalgiker

impulsiv - planend

wirkt ...

motivationshemmend motivationsf&rdernd

e (beta) —

Abb. 28: Bestimmungsfaktoren der Motivationsdimension

"Streben nach Konsumerlebnis"

(Teil II)
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motivation oder die Einschdtzung “eines stetig sinkenden
Angebots bei steigenden Antiquitdtenpreisen" und "der
Mbglichkeit von Trouvaillen" neben mehreren Wohnstilmerk-
malen ("niichtern”, "individuell") fiir die zweitgenannte
Einzelmotivation als relevant.

Erstaunlich gering ist die Bedeutung der assoziierten Eigen-
schaften und Merkmale von Antiquitdten als Bestimmungs-
faktoren. Nur das Vorstellungsbild "ausgefallen" besitzt
durchgdngig motivationalen Anreizwert. Hierin ist ein
Hinweis zu séhen, daB es sich bei der Inhaltsdimension
"Streben nach Konsumerlebnis" um eine vom Kaufaspekt re-
lativ unabhdngige und eher situations- und persdnlichkeits-
bedingte Motivationsdimension handelt1.

2.23 Antiquitdtenkauf als Okonomisches Kalkiil

In Zeiten inflationdrer Geldentwertung ist eine "Flucht

in Sachwerte" typisch. Antiquitdten werden von ihren Kdufern
gerade in den letzten Jahren als eine Mdglichkeit zur
Wertanalge und z.T. dariiber hinaus als Chance eines Wert-
zuwachses angesehen, da

. das Angebot an Antiquitdten einer natiirlichen, d.h.
substanzbedingten Auszehrung unterliegt und ihr
"Seltenheitswert" steigt

. eine starke private Nachfrage, sowie der damit er-
héhte private Antiquitdtenbesitz die Marktregene-
ration erschwert und zu einer Marktverknappung fiihrt

. ein relativ konstanter Nachfrageliberhang das Preis-
niveau, insbesondere fir Antiquitdten hSherer Qua-
litdt bestdndig steigen 1l&4Bt.

. ein weitgespannter "Schwarzmarkt" und der "private
Charakter" von Antiquit&dtenkdufen "verdeckte" Ka-
pitalanlagen erleichtem.

1 Daneben konnten auch Einfliisse soziodemographischer Variab-
len ermittelt werden. Vgl. dazu Tabellen 4,5,6 und 7 im
Anhang.
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Abbildung 29 zeigt die regressionsanalytisch ermittelten
personen-, situations- und warenbezogenen Bestimmungsfak-
toren der Einzelmotive bzw. Teilaspekte eines Antiquitdten-
kaufs als "Okonomisches Kalkil".

Ein erstes interessantes Resultat ist, daB die Kaufrelevanz
des Wertanlagemotivs mit der Markteinsch&tzung auch zu-
kiinftig steigender Preise.zunimmt, wobei die Kdufer jedoch
nicht an ein marktwirtschaftliches Zustandekommen des
Preises glauben. Auch die Vorstellung von Antiquitdten als
"selten" weist eher in Richtung auf ein "irrationales" Ver-
trauen in eine stdndig zunehmende Marktverknappung. Dane-
ben werden Antiquitdten generell als "wertbestdndig" an-
gesehen. Man sieht in ihnen eine ebenso sichere Geldanlage

wie z.B. in einem Sparbuch.

Unter den Persdnlichkeitsmerkmalen f&rdern das "Traditions-
bewuBtsein", ein "planender" Charakter und der Wunsch, als

gepflegte Erscheinung mit sicherem Auftreten zu gelten, das
Wertanlagemotiv.

Einen motivationsférdernden EinfluB iibt im ilibrigen die
Vermutung eines Neides der Freunde und Bekannten auf den
eigenen Antiquitdtenbesitz aus. Da auch die genannten
Persdnlichkeitsziele auf eine "&uBere Wirkung" angelegt
sind, deutet dies auf einen latenten Zusammenhang von "Wert-
anlage” und "materieller Demonstration" hin.

ErwartungsgemdB gewinnt das Wertanlagemotiv mit steigendem
Einkommen an Kaufrelevanz. Wie die gesonderte varianzanalytische
Auswertung zeigt, besteht eine signifikante Dominanz

des Wertanlagemotives bei Ménnern1.

1 Vgl. Tabellen 2 und 6 im Anhang.
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MOTIVATION: SPEXULATION AUF WERTZUWACHS

Die erklirende Variable ...

materielle Sicherheit
ausgefallen

wertbestindig

konservativ - progressiv
Neid der Freunde

lnqepaet'- individualistisch

MOTIVATION: WERTANLAGE

Die erklirende Variable ...

rustikal

selten

dufere Erscheinung pflegen
sinkendes Angebot, steigende Preise
aktiver Sport

wertbestindig

fortschrittlich - traditiensbewust
Neid der Preunde

exklusiv

MOTIVATION: STEUERFLUCHT

Oie erklirende Variable ...

angepast - individualistisch
entscheidungsfreudig/-schwach
selten

Schwarzmarkt fOr Antiquitdten
mehr Freunde

mehr aus dem Leben machen
Auslandsreisen

pessimistisch - optimistisch
monatl. Netto-Einkommen im HA

wirkt ...
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0,4 0,3 0,2 0,1 . 0,1 0,2 0,3 0,4
—_—————
———— e
—_—— o
~—
—_———e
————e
wirkt ...
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- *
(beta)
0,4 0,3 0,2 0,1 M 0,1 0,2 0,3 0,4
————
P
———e
————————e
]
l———e
l—————e
Fr—
——
wirkt ...
motivationshemmend motivationsf8rdernd
— (beta) >
0,4 0,3 0,2 0,1 . 0,1 0,2 0,3 0,4
—_— 5
—_— e
—
—
e a——
—
l———e
—
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Abb. 29: Bestimmungsfak
"Antiquitdtenk

toren der Motivationsdimension
auf als Skonomisches Kalk{il"
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Gleiches trifft auch fiir die "Spekulation auf Wertzuwachs"
als Kaufmotiv zu, welches sich bereits durch ein erheblich
kleineres Biindel von Bestimmungsfaktoren fast ebensogut
erkldren ldBt wie die "Wertanlage". Interessant ist, das
gerade bei dem "aggressiveren" Okonomischen Kalkilil einer
Spekulation auf Wertzuwachs das persdnliche Ziel einer
materiellen Sicherheit als EinfluBgr&Be dominiert.

Ansonsten zeigen sich Parallelen zum "Wertanlagemotiv",
wobei allerdings in der Charakterisierung durch Person-
lichkeitsmerkmale eine bemerkenswerte und anscheinend fol-
gerichtige Nuancierung festzustellen ist: Die Selbstein-
schidtzung traditionsbewuBt/planend wechselt zu konserva-
tiv/individualistisch.

Als abschlieBendes Okonomisches Kalkilil wurde das Motiv
einer "Steuerflucht" im Sinne der bewuBten Nutzung steuer-
licher Vorteile durch einen Antiquitdtenkauf auf seine
EinfluBgrdBen untersucht. Obwohl es sich bei der "Steuer-
flucht" um das relativ am schlechtesten (regressionsanaly-
tisch) erklédrbare Einzelmotiv handelt, ist der absolute
Erkldrungsbeitrag ( MULT R = 0,59) immer noch als hoch

einzuschdtzen.

Uberraschend dominieren Persdnlichkeitsmerkmale (indivi-
dualistisch, entscheidungsschwach und zugleich optimistisch)
als Bestimmungsfaktoren. Daneben weisen sich erwartungsge-
mdB die Einschdtzung - und mutmaBlich gleichzeitig die
Kenntnis und Nutzung - eines umfangreichen "Schwarzmark-

tes" flir Antiquitdten sowie ein (steigendes) Einkommen als

motivationsférdernd aus.

2.24 Sammelleidenschaft

Das "Sammeln" von Kunst und Antiquitdten erscheint zun&dchst
als ein "natlirliches" und transparentes Motiv von Antiqui-

tdtenkdufern.
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Niitzlich ist bei der Analyse des "Sammelmotivs" jedoch die
Unterscheidung zwischen "Zwecksammeln" und “Sammeln aus
Selbstzweck“1.

Im ersten Fall verbindet der Kdufer mit dem Sammeln, d.h.
dem Kauf und Besitz von Antiquit&dten,bestimmte Zielsetzun-
gen, z.B. persdnlichkeitsbezogener, materieller oder sozia-
ler Art. Die gesammelten Antiquitdten besitzen in diesem
Fall eine instrumentelle Wertigkeit (z.B. Gebrauchsfunk-
tion, Demonstrationseffekt etc.)% Bei einem "Sammeln aus
Selbstzweck" ist dies nicht der Fall. Hier dominiert aus-
schlieBlich das Streben, ein individuell gesetztes An-
spruchsniveau,bezogen auf den zahlenmdBigen Umfang oder
die Vollstdndigkeit einer "Sammlung" in einem abgegrenz-
ten Sach- bzw. Sammelgebiet, zu erreichen.

Die Ubergdnge zwischen einem "Zwecksammeln" und einem "Sam-
meln aus Selbstzweck" bleiben in der Realitdt zumeist
unsichtbar, da sich die spezifischen Motivationsinhalte

des "Zwecksammelns" in unterschiedlichem AusmaB zu einem
"Sammeln aus Selbstzweck" verselbst&ndigen kdnnen.

Die Frage, ob und inwieweit die Sammelleidenschaft von
Antiquitdtenkdufern auf mdgliche "Hintergrundmotive" zuriick-
gefiihrt werden kann, ist in der empirischen Analyse von
besonderem Interesse. Einen ersten Ansatzpunkt liefert die

1 Vgl. dazu Wiswede, G., a.a.O0., S. 36 ff..

2 Fast alle durch die empirische Studie erfaSten Einzel-
motive sind in diesem weiten Begriffsverstdndnis zugleich
psychische Beweggriinde des Zwecksammelns.
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bereits diskutierte faktorenanalytische Auswertung,

indem sie einen inhaltlichen Zusammenhang zwischen "Sam-
melleidenschaft” und "Freizeitgestaltung" aufdeckte. Das
"Sammeln" von Antiquitdten besitzt demnach zugleich einen
maBgeblichen Freizeitwert (Hobby). Interessant ist, daB
auch die Freizeitgestaltung ein relativ warenunabhdngiger
Motivationsinhalt ist, welcher sich durchaus mit dem
"Sammeln als Selbstzweck” verbinden 1&B8t.

In der getrennten Analyse verdichtet sich diese Vermu-

tung, da fiir beide Einzelmotive der "Wunsch intensiver dem
persdnlichen Hobby nachgehen zu wollen"als signifikante
EinfluBfaktoren isoliert werden konnten (vgl. Abbildung 30),.
Insgesamt macht die empirische Studie damit auf einen
Zusammenhang aufmerksam, welcher bislang in Theorie und
Praxis keine Beachtung gefunden hat.

Bei detaillierter Betrachtung liegt ein weiteres Indiz
flir einen hohen Selbstzweck des Sammelns von Antiquit&dten
im gegenldufigen Zusammenhang zwischen der Kaufervor-
stellung von Antiquitdten als "funktional/praktisch" und
"exklusiv". Der Gebrauchs- und Demonstrationswert steht
fiir Sammler vermutlich im Hintergrund z.B. gegeniiber der
"Ausgefallenheit" als Merkmal sammlungswiirdiger und
-attraktiver Einzelstiicke.

Auffallend ist ferner die durchgdngig hohe motivationale
Bedeutung der Kdufereinschdtzung "von anderen um den
eigenen Antiquitdtenbesitz beneidet zu werden! Fir die
Einzelmotivation "Sammelleidenschaft" erweist sich sogar
ein "aktives" Neidgefiihl auf Menschen, die sich teure
Antiquitdten leisten k&nnen,als wichtig. Ob hieraus
letztlich doch auf ein latentes Prestige- und Statusstre-
ben als Zweck des Sammelns zu schlieBen ist,oder ob es sich
um eine eher "objektive" Beurteilung (z.B. Bestehen einer
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MOTIVATION: SAMMELLEIDENSCHAFT

Die erkldrende Variable ...

Neid der Freunde
funktional/praktisch
ausgefallen

exklusiv

Neid auf teure Antiquititen
Anerkennung

Daseinsgenus

introvertiert - extrovertiert
intensiver Hobby nachgehen

MOTIVATION: FREIZEITGESTALTUNG

Die erklidrende Variable

aufwendig

Neid der Freunde

bessere Wohneinrichtung
impulsiv - planend

Angabe mit Antiquitdten
elegant

intensiver Hobby nachgehen
selbstsicher - unsicher
verspielt

nichtern

wirkt

motivationshemmend

motivationsfdrdernd
+

0,1 0,2 0,3 2,4

—
ferr———
[ SSE——
[ S—
)
l——a
wirkt ...
motivationshemmend mocivationsf8rdernd
- +
< (beta)
0,4 0,3 0,2 0,1 » 0,1 0,2 0,3 0,4
—
[ S———
~—
>r—

Abb. 30: Bestimmungsfaktoren der Motivationsdimension

"Sammeln von Antiquitdten als freizeitgestalten-

des Hobby"
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besonders attraktiven Sammlung) handelt,kann an dieser
Stelle nicht endgiiltig beurteilt werden. Gegen eine Zweck-
gebundenheit spricht vor allem eine abnehmende Sammellei-
denschaft bei einem zunehmenden Streben nach persdnlicher
Anerkennung.

Fiir das Einzelmotiv "Freizeitgestaltung" ist auf die Rele-
vanz wohnbezogener EinfluBgrdBen (Wohnstilmerkmale: auf-
wendig, elegant, verspielt, nilichtern) hinzuweisen, die

in einem inhaltlich sehr ambivalenten Verhdltnis zur Mo-
tivation stehen. Bei der varianzanalytischen Priifung sozio-
demographischer EinfluB8grdBen erweist sich lediglich der
"Beruf" als bedeutsam. Eine gegeniiber anderen Berufsgruppen
signifikant ausgeprdgte "Freizeitmotivation" besitzen er-
wartungsgemdB die Rentner1.

2.25 Liebhaberei

Die Liebhaberei umfaBt die "Freude an Naturstoffen" und
die "Liebe zum alten Kunsthandwerk" als Einzelmotive. Mit
der Wahl des Begriffes "Liebhaberei" zur Kennzeichnung
dieser Inhaltsdimension soll zum Ausdruck gebracht werden,
daB ihre motivierende Kraft in einem eher affektiv-emo-
tiogalen Verhdltnis des Kdufers zu Antiquitdten begriindet
ist”.

1 Vgl. die Tabelle 5 im Anhang. Auch fiir andere soziodemogra-

phische Variablen ergaben sich signifikante "Gruppenun-
terschiede”, die sich jedoch nicht auf einem varianz-
analytisch signifikanten Niveau bewegen. Vgl. Tabelle 2
bis Tabelle 7 im Anhang.

2 In Abgrenzung zu den ibrigen Kaufmotivationen lassen
sich die Einzelmotive der "Liebhaberei" nur unzureichend
in der Kategorie eines "Strebens nach ...", sondern
besser in derjenigen einer "Freude bzw. Liebe an ..."
semantisch beschreiben.
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Zur Erkldrung einer "Liebhaberei" bezogen auf Antiquité&ten
ist deshalb tendenziell nicht nach méglichen Nutzener-
wartungen der Kdufer, sondern nach den Merkmalen und
Eigenschaften von Antiquitdten zu fragen, die ihren Aus-
gangspunkt bzw. Bezugspunkt bilden.

Einen ersten Hinweis geben die unter dieser Inhaltsdimen-
sion zusammengefaBSten Einzelmotive, welche sich auf die
beiden wesentlichen (materiellen) Strukturmerkmale "Natur-
stoffe" und "kunsthandwerkliche Fertigung" beziehen’.

Eine "Liebhaberei" zu Antiquitdten ist dabei insbesondere
als Anzeichen zu werten, das8 Kdufern ein emotional befrie-
digender "Erlebnisbesitz"wichtiger als ein faktischer
"Warenbesitz" ist.

In der empirischen Analyse stellt sich erwartungsgemas

die Kdufervorstellung von Antiquitdten als "solide ge-
arbeitet" als wichtige EinfluBgrdB8e sowohl der Einzelmoti-
vation "Liebe zum alten Kunsthandwerk" als auch der "Freude
an Naturstoffen" heraus. Daneben unterstreichen. auch die
Vorstellungen "individuell"” und "zeitlos" das bislang ge-
wonnene Bild (vgl. Abbildung 31).

1 Bevor auf die empirisch ermittelten EinfluBgrdBSen ein-
gegangen wird, ist auf zwei zeitbedingte Rahmenbedin-
gungen hinzuweisen, welche die Bedeutung beider Kauf-
motivationen beeinflussen kdnnen. Antiquitdten sind ihrem
Ursprung nach Gebrauchsgegenstinde, welche in vielen
Fdllen (z.B. M&bel, Wohnaccessoires) zeitgendssische "Pen-
dants" bzw. Kaufalternativen besitzen. Es kann vermutet
werden, daB sowohl das starke Vordringen "kiinstlicher"
Materialien als auch die serielle "Massenproduktion”
mit z.T. subjektiv empfundener und objektiv geringerer
Fertigungsqualitdt und Ausstrahlungskraft die "Liebe"
zu kunstvollen und aus Naturstoffen gefertigten Hand-
werksstiicken fordert.
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MOTIVATION: FREUDE AN NATURSTOFFEN

Die erkldrende Variable ... wirkt ...
motivationshemmend motivationsfdrdernd
- (beta)
0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,1 0,2 0,3
individuelle Note [
spektakuldre Preisentwicklungen ®
solide gearbeitet —_—
mobil —————e
Museum, Theater, Konzert e
Wohnung abheben )————o
Angabe mit Antiquitdten [ S———
zeitlos ——————8
statusbewuBt e
sinkendes Angebot, steigende Preise —0

MOTIVATION: LIEBE ZUM ALTEN KUNSTHANDWERK

Die erkldrende Variable ... wirkt

motivationshemmend

< (beta)

motivationsfdrdernd

pessimistisch - opitimistisch Y

solide gearbeitet

individuell =
Nostalaiker e

finanzielles Risiko

sinkendes Angebot, steigende Preise

schdn
geschmacklich sicher - unsicher

—— e
— ]

Fachkenntnisse notwendig [ S———
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—

[ S ———

Museum, Theater, Konzert

Abb. 31: Bestimmungsfaktoren der Motivationsdimension

“Liebhaberei"
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Flir die "Liebe zum alten Kunsthandwerk" erweist sich zusdtz-
lich die Kiufervorstellung "nostalgisch" als wichtige
BestimmungsgrdBe. Hierzu spiegelt sich ein wertender, zeit-
licher Riickbezug der Kdufer auf die "gute alte Zeit".

Die zum Ausdruck kommende affektive Aufwertung des "friiheren"
steht im Einklang mit einer Ablehnung von zeitgendssischen
Entwicklungen (Massenfertigung, Kuststoffe etc.). DaB8 die
"Liebe zum alten Kunsthandwerk" eine Uberwiegend emotiona-
le und damit tendenziell auch weniger "sachlich kompetente"
Grundlage besitzt, zeigt sich u.a. in der Zunahme (Ab-
nahme) dieser Motivation, je geringer (hoher) das finan-
zielle Risiko und die Notwendigkeit von Fachkenntnissen

bei einem Antiquit&dtenkauf eingeschdtzt wird1.

2.26 Familidr bedingte Motivationen

Die angesprochene Motivdimension umschlieft die
Einzelmotive "Familientradition" und "Bewahrung von
Erinnerungen an die Familie" zusammen (vgl. Abbildung 32).

Unter den regressionsanalytisch ermittelten Bestimmungs-
faktoren der Motivation "Familientradition" sind Variablen
des Lebensstils der Antiquitdtenkdufer in der Uberzahl.
Dadurch findet die Annahme Unterstiitzung, daB diese Mo-
tivation - wie viele andere Verhaltensweisen, Gedankenhal-
tungen, Einstellungen etc. - eine dem Kdufer unbewuft

1 Die varianzanalytische Priifung des Einflusses sozio-
demographischer Kdufermerkmale erbrachte fiir keines
der beiden diskutierten Einzelmotive signifikante
Ergebnisse. Zu teilweise sehr aufschluBreichen Gruppen-
unterschieden, wie z.B. eine signifikant hShere "Freude
an Naturstoffen" bei den 20 - 34 jdhrigen im Vergleich
zu den 35 - 49jdhrigen Kdufern, vgl. im einzelnen die
Tabellen 2 bis 7 im Anhang; (hier Tabelle 3).
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MOTIVATION: FAMILIENTRADITION

Die erkldrende Varijable ... wirkt ...
motivationshemmend motivationsférdernd
- +
< (beta) -
0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,1 0,2 0,3 0,4
Anerkennung [ S——
gehobene Literatur B
dekorativ [ CE———
reprdsentativ ———————— T
schdn @
Unabh&ngigkeit [ SES——
Fachkenntnisse notwendig b —o
anziehend —0
dezent Y
Antiquitaten sind Mode [ S———
pessimistisch - optimistisch [ S

MOTIVATION: BEWAHRUNG VON ERINNERUNGEN AN DIE FAMILIE

Die erkldrende Variable ... wirkt ...

motivationshemmend motivationsférdernd

Nostalgiker b——————————»
wiederverkduflich —

kunstverstidndig b— o
Alter e

rustikal ——— o
fortschrittlich - traditionsbewuft .—ﬂ

Abb. 32: Bestimmungsfaktoren familidr bedingter Moti-
vationen
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bleibende familidre "Lerngeschichte" besitzt. In diesem
Kontext ist ein Antiquitdtenkauf als eher habitualisierter
und "selbstverstdndlicher" Bestandteil des tradierten
(allgemeinen) Lebensstils der Kdufer zu sehen.

Besonders .enge Verkniipfungen lassen sich zu einigen
Wohnstilvariablen ("reprdsentativ", "schon", “"dezent" und
"dekorativ") aufzeigen. Die unterschiedlichen EinfluBrich-
tungen spiegeln dabei eine nuancierte, aber zugleich auch
akzentuierte Einschdtzung der Befragten wider. Im Uber-
blick zeichnet sich ein "gehobener", "kultivierter" und
"unabhdngiger" Lebensstil als wesentlich motivationsf&r-
dernd aus.

Wie oftmals bei traditionsorientierten Menschen ist die
Grundhaltung der durch familidre Tradition motivierten
Antiquitdtenkdufer eher pessimistisch. Ihr Verhdltnis zu
Antiquitdten ist vermutlich lberwiegend affektiv-unbewuB-
ter Natur, da sich einzig die Vorstellung "Antiquitédten
sind anziehend" als direkt warenbezogene BestimmungsgroBe
herausstellt.

Die vorgenommenen varianzanalytischen Priifungen des Ein-
flusses soziodemographischer Variablen weisen signifikante
Ergebnisse beim Geschlecht (Frauen (+)) und Alter (hohes
Alter (+)) auf1. Als "Kontrollvariable" eignet sich im
Zusammenhang mit der Motivation "Familientradition" die
Frage nach der Entstehung des Interesses, welche eindrucks-
volle Signifikanzen bei den Antwortkategorien "Familie" und
"Erbschaft" besitzt.2

Die gleichen soziodemographischen Variablen sind bei der
Variablen "Bewahrung von Erinnerungen an die Familie" als

1 Vgl. Tabellen 2 und 3 im Anhang.
2 Vgl. Tabelle 7 im Anhang.
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Bestimmungsfaktoren erkennbar (eher Frauen, eher &dltere
Menschen). Die regressionsanalytische Untersuchung zeigt,
daB dié Einschdtzung "Antiquitdten erinnern die Menschen

an die gute alte Zeit" am stdrksten motivationsfdrdernd,
die "Wiederverkduflichkeit" am stdrksten motivationshemmend
wirkt. Der hohe "Erinnerungswert" und die ausgepragte
"Symbolfunktion" von Antiquitdten im Zusammenhang mit der
angesprochenen Einzelmotivation wird damit eindrucksvoll
unterstrichen.

2.27 Reprdsentationsstreben

Antiquitdtenkdufe sind zu einem nicht unerheblichen Teil
demonstrativer Konsum, von dem sich der Kdufer eine soziale
Reprdsentationswirkung verspricht. Prestigegewinn und
Statusstreben als soziale Bediirfnisse von Konsumenten
werden dabei als Handlungsanst&B8e indirekt sichtbar. Die
sozialen "Zielsetzungen" der Antiquitdtenkdufer kdnnen
dabei in Abh&dngigkeit von der bestehenden und'angestrebten
sozialen "Position" erheblich differieren . Formal sind
u.a. folgende Varianten abgrenzbar:

(1) Der Antiquitdtenkdufer méchte durch einen Anti-
quitdtenkauf die Zugehdrigkeit zu seiner sozialen
Schicht oder Gruppe festigen und nach auBen de-
monstrieren. Er unterwirft sich damit den Norm-
und Wertvorstellungen -dieser Schicht (Gruppe)
und erfiillt durch den Antiquitdtenbesitz gruppen-
spezifische Rollenerwartungen. Seine motivationalen
Zielvorstellungen kénnten beispielsweise durch
eine angestrebte "Sicherheit durch soziale Inte-
gration", ein "Anerkennungs- und Kontaktstreben"
oder ein "Identifikationsbediirfnis" umschrieben
werden. Im Extremfall besteht sogar die Moglich-
keit, daB sein Verhalten als "sozialer Gehorsam"
die Folge eines iibermdsig stark empfundenen Kon-
formitdtsdruckes ist.

(2) Der Antiquitdtenkdufer mSchte durch den Antiqui-
tdtenkauf seine "Stellung" im Sozialgeflige &n-
dern. So kann er einerseits versuchen, sich durch
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den Besitz des "Statusobjektes" Antiquitdt ge-
sellschaftlich oder auch nur von seinem engeren
sozialen Umfeld abzuheben. Dieses "soziale Diffe-
renzierungsstreben" braucht dabei zundchst nicht
unbedingt richtungsgebunden zu sein. In den meisten
Fdllen kann andererseits der Wunsch nach einer
"Verbesserung" der sozialen Stellung angenommen
werden. Ein solches "soziales Aufstiegsstreben"
fordert u.a. die Ubernahme (Imitation) des Kon-
sumverhaltens sozialer Gruppierungen, deren
Stellung im Sozialgefiige als "hoher" und "er-
strebenswert" empfunden werden.

Neben den beispielhaft genannten Zielsetzungen von Anti-
quitdtenkdufern ist es filir die Entstehung einer Kaufmoti-
vation "Reprdsentation" wichtig, daB sich der Kdufer von
einem Antiquit&dtenbesitz einen Beitrag zur Erreichung
seiner Ziele verspricht. Wesentliche Voraussetzung ist,
daB8 Antiquitdten - als "Symbole" - statusrelevante Eigen-
schaften (z.B. Wohlstand, Kunstkenntnis, Asthetik, Ge-
schmack etc.) reprédsentieren kdnnen.

In diesem Sinne war die Frage nach den empirisch erfaB-
baren Bestimmungsfaktoren des Einzelmotivs "Reprdsentation"
von besonderem Interesse. Zu den Ergebnissen vgl. Abbil-
dung 33.

Der empirische Befund best&dtigt die Bedeutung eines Zusam-
menwirkens von persdnlicher Zielsetzung (der Kdufer legt
auf sein "&duBeres Erscheinungsbild" besonderen Wert) und
Prestigegehalt von Antiquitdten (Antiquitdten wirken
"reprdsentativ") bei der Motivationsentstehung.

Ein Hinweis auf die hohe "Sensibilitdt" der Befragten,

ein Reprdsentationsstreben filir die eigene Person zuzugeben,
ist darin zu sehen, daB eine positive Korrelation zu der
Einschdtzung "ich kenne Leute, die in Gesprdchen ganz schdn
mit ihren Antiquitdten prahlen" und eine negative zu

"es gibt viele Antiquitdtenk&ufer, die ohne Sachverstand
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MOTIVATION: REPRASENTATION
Die erkldrende Variable ... wirkt ...
motivaticnshemmend motivationsfdrdernd
(beta) L
0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,1 0,2 0,3 0,4
duBere Erscheinung pflegen pr——————————
reprisentativ —_— O
intensiver Hobby nachgehen O]
prahlen mit Antiquitidten p——
zeitlos C————]
wertbest4ndig ——
nllchtern [ S —
repridsentativ —————®
exklusiv G —
beruflich weiterkommen [
Angabe mit Antiquitdten ey

Abb. 33: Bestimmungsfaktoren der Motivation "Représentation"

kaufen, aber mit ihren Antiquitdten angeben" ermittelt wer-
den konnte. Im konkreten, d.h. personell eingegrenzten

Fall wird eine "Angabe" mit Antiquitdten konstatiert, wohin-
gegen im allgemeinen Fall, in den sich der Kdufer eher

"projektiv" mit einbezieht, diese gleichzeitig verneint

wird.

Dariiber hinaus legen die empirischen Ergebnisse den SchluB
nahe, das zu "Reprdsentationsantiquitdten” nur wenig

"innere Beziehungen" bestehen, denn es zeigen sich sowohl
negative Zusammenhdnge zu einer als "nilichtern” eingeschdtzten
Wohnatmosphdre (zu der ja auch der Antiquitétenbesitz i.d.R.
beitrdgt) und zum "Hobbywunsch" der Kdufer.
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AbschlieBend f&llt auf, daB das Reprdsentationsstreben
durch ein zunehmendes berufliches Engagement gehemmt zu
werden scheint. Vermutlich handelt es sich dabei jedoch um
eine "Scheinkorrelation" fiir die eine zunehmende Befrie-
digung mit dem bereits erreichten beruflichen Status ver-
antwortlich ist1. Die Bedeutung berufsorientierter Variab-
len wird im iibrigen durch eine signifikant hdhere Auspria-
gung des Reprdsentationsstrebens bei mdnnlichen Antiqui-
tdtenkdufern erkléirbarz.

2.28 Endogener Geschmackswandel

Viele neuere Einrichtungsgegenstdnde sind unter streng
funktionalen (z.B. ergonometrischen), praktischen (z.B.
Pflege) und produktionstechnischen (Serienproduktion) Ge-
sichtspunkten konzipiert. Hand in Hand mit der Architektur
neigt das heutige MObeldesign zu klaren, sachlichen For-
men, geraden Linien und Fldchen und damit zur Schmucklo-
sigkeit und "Sterilit&dt". Durch das Verkimmern einer
Formvielfalt entsteht ein dsthetisches Defizit, welches ein
geschmackliches Umschlagen zugunsten dekorativer und ver-
spielterer Objekte provoziert.

Wdhrend die varianzanalytische Untersuchung keine deut-
lichen Tendenzen aufzeigt, konnten im Rahmen der multiplen
Regressionsanalyse die in Abbildung 34 dargestellten mo-
tivationalen Bestimmungsfaktoren isoliert werden.

1 Hierfiir spricht insbesondere auch, da8 das Reprdsentations-
streben bei den &dltesten Befragten signifikant hdher
ausgepridgt ist als bei den jlingsten Befragten. Vgl.

Tabelle 3 im Anhang.

2 Vgl. Tabelle 2 im Anhang.
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MOTIVATION: REAKTION AUF MODERNES MOBELDESIGN

Die erkldrende Variable ... wirkt ...

motivationshemmend motivationsfdrdernd
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MOTIVATION: LOSUNG EINES FUNKTIONALEN EINRICHTUNGSPROBLEMS

Die erklidrende Variable ... wirkt ...
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Abb. 34: Bestimmungsfaktoren der Motivationsdimension

"Endogener Geschmackswandel"
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Fiir die Kdufermotivation "Reaktion auf modernes Mdbelde-
sign" ergeben sich plausible Erkldrungen: eine negative
Korrelation ergibt sich zu dem Bestimmungsfaktor "mo-

derne Wohnatmosphdre"; positive Beziehungen sind zu einem
"rustikalen", "aufwendigen" und "sich vom Durchschnitt abhe-
benden Wohnstil" erkennbar. Als Vorstellung von Antiqui-
tdten dominieren die Assoziationen "alt" und "schdn".

Diese Einstellung,sowohl zum Wohnen als auch zu Antiquité&d-
ten,trifft tendenziell filir dltere Menschen zu.

Die Motivation "L&sung eines funktionalen Einrichtungspro-
blems" liegt insbesondere bei Kdufern vor, welche Antiqui-
tdten als "gebrauchsfdhig" und "reprdsentativ", anderer-
seits nicht als "ausgefallen" und "dekorativ" empfinden.
Die Selbsteinschdtzung der Befragten 1ldB8t den SchluB zu,
daB "unkritisch" und "emotional” orientierte Kiufer sich
am ehesten mit Antiquitdten als Gebrauchsgegenstdnden
einrichten. Je mehr sie glauben, durch den Besitz von
Antiquitdten als Kunstverstdndige zu gelten und je eher
sie das Ziel verfolgen, daB sich Freunde in ihrer Wohnung
wohlfiihlen, desto ausgeprdgter ist die angesprochene Mo-
tivation.

2.29 Streben nach Asthetik

In der Faktorenanalyse hat sich die Motivationsdimension
"Streben nach Asthetik" als inhaltlich sehr heterogen
herausgestellt. Die empirischen Ergebnisse ihrer Einzel-
motive werden daher getrennt vorgestellt.

Ksthetik ist eine subjektive "Wahrnehmungskategorie"
(Sinnesempfindung) des Antiquitdtenkidufers. Seit langem
gibt es die unterschiedlichsten philosophischen, kulturel-
len,kunsthistorischen, physiologischen und psychologischen
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Begriffsbestimmungen, die sowohl methaphysischer oder
empirischer als auch analytisch-deskriptiver, formalisti-
scher oder normativer Art sind. Fiir die Zwecke der Mo-
tivationsanalyse von Antiquitdtenkdufern bietet sich eine
allgemein gehaltene "Definition" an: "Here aesthetics is
taken to refer to the entire realm in which people feel
interest, pleasure, and emotion at the presence or absence
of beauty."1

Das "Bediirfnis nach Asthetik" beschreibt sich damit als
eine kognitive, affektive und verhaltensbezogene Reaktion
der Kdufer, welche unabhédngig von objektiven &sthetischen
Kriterien (z.B. normativ gesetzten Form- und Strukturidea-
len) istz. Als wesentliche Bestimmungsgr&Ben eines "dsthe-
tischen Motiviertseins" sind die individuellen "&stheti-
schen MaBstdbe" und der "dsthetische Wert" der Objekte
(Antiquitdten) anzusehen. Eine modellhafte Einordnung des
"dsthetischen Wertes" in die iiblicherweise diskutierten
“funktional und "psychisch/sozial bedeutsamen Wa-
rennutzen zeigt Abbildung 35.3

Es erscheint plausibel, daB das Vorstellungsbild der
"dsthetisch motivierten" Antiquit&dtenkidufer von Antiquitdten
tendenziell "hoch" in der gezeigten "Pyramide" angesiedelt
ist. Dabei ist gleichzeitig anzunehmen, daB Antiquitdten-
kdufer mit anderen Motivationen (z.B. "Einrichter")Antiquititen
auch an anderer Stelle (z.B. in Richtung Gebrauchsgegenstand)
positionieren.

1 Levy, S.J., Czepiel, I.A., Marketing and Aesthetics,
in: AMA Combined Proceedings 1974, Curhan, R.C. (ed.),
1975, sS. 387.

2 Vgl. Holbrook, M.B., Some Preliminary Notes on Research
in Consumer Esthetics, in: Advances in Consumer Re-
search, Proceedings of the Association of Consumer Re-
search, Olson, I.C. (ed.), San Francisco 1979,

S. 104.

3 Abbildung in Anlehnung an die "Functional-Psychological-
Aesthetic Pyramid" von Levy, S.J., Czepiel, I.A.,
a.a.0., S. 387.
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dsthetischer
Nutzen

hypothetisches
"Ideal”

Geb)'a{chs-
gegenstand (Kdufer)

~

funktionaler psychisch/soztaler
Nutzen Nutzen

Abb. 35: Das "Aesthetik-Funktion-Psyche-Dreieck" zur
Kennzeichnung struktureller Nutzenwerte von Anti-
quitdten

Ferner ist eine filir Antiquitdten typische, zeitbedingte
"Wanderung" von einem urspriinglich dominanten Funktions-
nutzen zu mehr "dsthetischem und psychisch-sozialem" Nutzen
denkbar1.

Der empirische Befund der Abbildung 36 zeigt, daB unter den

1 "In moving from bare function through varying degrees
of integration of artistic design, aesthetic self-conscious-
ness increases until pride in the beauty of the object
may take precedence over its utility. It is no longer
a practical object that happens also to look good, but
it has become an art object that happens also to work",
Levy, S.J., Czepiel, I.A., a.a.O., S. 388.
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MOTIVATION: BEDORFNIS NACH KSTHETIK

Die ecrkldrende Variable ... wirkt ...

motivationshemmend motivationsf8rdernd

0,4 0,3 0,2 0,1 * 0,1 0,2 0,3 0,4
ausdrucksstark e e O]
individuelle Note e
gehobene Literatur lesen —————r®
kritisch - unkritisch Oy
schbn —

Abb. 36: Bestimmungsfaktoren der Motivation "Streben
nach Asthetik"

abgefragten Antiquitdteneigenschaften die "Ausdrucksstédrke"
und"Schénheit" die engsten Beziehungen zur Kaufmotivation
"Bedlirfnis nach Asthetik” besitzen, wobei erstere er-
staunlichemweise einen doppelt so hohen Erkldrungsbeitrag
leistet. Daneben besteht u.a. auch eine enge Beziehung zur
Kdufermeinung, daB "Antiquitdten ihrem Besitzer eine indivi-
duelle Note verleihen". "Asthetik" scheint in den Augen der
Kdufer eine neue standardisierbare Wahrnehmungskategorie mit
engen Bezligen zur individuellen Persdnlichkeit und ihrer
Ausstrahlung auf die soziale Umgebung zu sein.

Das "Bediirfnis nach Asthetik" ist bei den weiblichen Anti-
quitdtenkdufern signifikant hther ausgeprdgt als bei den
ménnlichen1. Eine gleichgerichtete Signifikanz kann flir Kdu-
fer festgestellt werden, deren Interesse an Antiquitdten
durch eine Erbschaft entstanden ist. Auffdllig dagegen ist,
daB die durch absatzpolitische Aktivitdten des Handels gewon-
nenen Antiquitdteninteressenten bei der genannten Motiva-
tion unterreprédsentiert sindz. Insgesamt zeigt sich hierin,
"daB ein Asthet:izismus bei Antiquit&ten"eine iilberwiegend
familidr bedingte Genese besitzt.

1 Vgl. Tabelle 2 im Anhang.
2 Vgl. Tabelle 7 im Anhang.
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Das abschlieBend zu diskutierende Einzelmotiv "Freude am
Schenken" bedarf keiner inhaltlichen Prédzisierung. Vielmehr
steht im Mittelpunkt die Frage nach den personalen-,
warenbezogenen- und situativen Bestimmungsgr&Ben dieser
Motivation (vgl. Abbildung 37).

MOTIVATION: FREUDE AM SCHENKEN
Die erklarende Variable ... wirkt ...
motivationshemmend : motivationsfdrdernd
——————  (beta)
0,4 0,3 0,2 0,1 . 0,1 0,2 0,3 0,4
intensiver Hobby nachgehen S
spektakullire Preisentwicklungen @nm—
Museum, Theater, Konzert [ o
elegant - .0
kontaktfreudig - kontaktscheu p——
Unabhingigkeit p———
ausgefallen f——-=~
Trouvaillen miglich —
sich abheben o
funktional/praktisch @ty
musisch - nicht musisch ::
angepaBt - individualistisch

Abb. 37: Bestimmungsfaktoren der Motivation
"Freude am Schenken"

ErwartungsgemdB sind die personenbezogenen Variablen in

der Uberzahl. Inhaltlich wird dabei eine vielschichtige und
nicht vollstédndig widerspruchsfreie Persdnlichkeitsstruk-
tur sichtbar. Interessant sind u.a. die Selbsteinschdtzungen
“"individualistisch", "kontaktscheu" in Verbindung mit dem
Ziel "persdnliche Unabhdngigkeit", ohne sich dabei allzu-
sehr vom "Durchschnitt" abzuheben. Dieses Pers&nlichkeits-
bild gibt AnlaB, im "Schenken von Antiquitdten" eine
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"soziale Uberbriickungs- und Ankniipfungsfunktion" zu ver-
muten.

DaB die "Kdufer" nur im geringen Umfang die Vorstellung
von Antiquit&dten als "funktional/praktisch" besitzen,
deckt sich mit der Intention ihrer Motivation, dem Be-
schenkten eine "ungebundene" (z.B. optische, &dsthetische)
Freude zu bereiten1.

Die bisherige Analyse der Motivation von Antiquitdtenkdufern
hat gezeigt, daB sich inhaltlich abgrenzbare und durch
personen-, waren- und situationsbezogene Bestimmungsfak-
toren weitgehend erkldrbare Einzelmotivationen empirisch
erfassen lassen. Nur im Ausnahmefall kann jedoch davon aus-
gegangen werden, daB8 das Verhalten von Antiquitdtenkdufern
durch monothematische "Motivationseinheiten" bestimmt

wird. Der folgende Untersuchungsabschnitt wendet sich da-
her der Frage zu, ob sich fiir bestimmte Antiquit&tenkdufer-
gruppen typische Motivationskonfigurationen ermitteln und
gegeneinander abgrenzen lassen.

3. Motivationstypen (Motivationskonfigurationen) und ihre

Bestimmungsfaktoren

Die Untersuchung von Motivationstypen bzw. Motivations-

konfigurationen erfolgt in zwei Schritten. Zundchst werden
zur Verdeutlichung der empirischen Operationalisierung in-
haltliche und methodische Ansatzpunkte einer Typenbildung
sowie die strukturellen Implikationen der Typenldsung (Di-
mensionalitdt) diskutiert. Darauf aufbauend schlieBt sich
eine detaillierte Analyse einzelner Motivationstypen an.

1 Zu den signifikanten Unterschieden in der Motivationsaus-
prdgung einzelner soziodemographischer Variablen vgl.
Tabellen 5, 6 und 7 im Anhang. Varianzanalytisch signi-
fikante Einfliisse konnten dabei nicht nachgewiesen werden.
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3.1 Operationalisierung

3.11 Ansatzpunkte und Vorgehensweise bei der Typenbildung

Ausgangspunkt des Typenkonzeptes bildet die Annahme, dasB
bei einer statischen "Momentaufnahme" des motivationalen

Geschehens filir jeden Antiquitdtenkdufer ein multithematisches

und individuelles Beziehungsgefiige einzelner Motivations-

inhalte offensichtlich wird. Solche individuellen Motiva-
tionsstrukturen kommen empirisch in einer differenzierten
und abgestuften Einschdtzung der Kaufbedeutung von Einzel-
motivationen zum Ausdruck.

Auf dieser Grundlage 1ldB8t sich die Zielsetzung der Typen-
bildung prédzisieren: Gesucht wird eine Zusammenfassung
einzelner Antiquitédtenkaufer zu Kdufergruppen, deren Mit-
glieder sich durch eine weitgehende Ubereinstimmung ihrer
individuellen Motivationsstrukturen auszeichnen. Unter-
einander sollen sich die Kdufergruppen andererseits m&g-
lichst undhnlich sein. Die durchschnittlichen Motivations-
strukturen in den Kdufergruppen reprdsentieren die grup-
penspezifischen Motivationskonfigurationen, die Gruppen-

mitglieder den Motivationstyp. Zur Ermittlung der Motiva-
tionstypen und -konfigurationen stellen clusteranalytische

Verfahren das statistisch-methodische Instrumentarium’.

Die wichtigsten Entscheidungsbereiche bei der Planung der
Clusterungsstrategie umfassenzz

1 Die im Rahmen der K&duferverhaltensforschung eingesetzten
Clusteranalysen stiitzen sich dabei iliberwiegend auf heu-
ristische Strategien, welche zu lokalen Optima bei der
Typenbildung fiihren. Die Auswahl eines problemaddquaten
Verfahrens beinhaltet deshalb eine nicht unwesentliche
"Vorentscheidung" fiir die spdtere Typenldsung. Vgl.
Steinhausen, D., Langer, K., a.a.0., S. 19 u. 101; Schu-
chard-Ficher, Chr. et al., a.a.0., S. 149.

2 Vgl. Steinhausen, D., Langer, K., a.a.0., S. 19 ff.; Bere-
koven, L., Eckert, W., Ellenrieder, P., Marktforschung,
Methodische Grundlagen und praktische Anwendung, Wies-
baden 1977, S. 170 ff..
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(1) Die Festlegung der typenbildenden Variablen

(2) Die Festlegung einer "MaBgr&B8e" (Bhnlichkeits-
funktion) zur Bestimmung der Ahnlichkeiten zwi-
schen den individuellen Motivationsstrukturen

(3) Die Festlegung eines Clusteralgorithmus, d.h.
einer Verfahrensregel fiir die Bildung der Motivations-
typen auf der Grundlage der ermittelten Ahnlich-
keiten und unter Berilicksichtigung einer Zielfunk-
tion

(4) Die Festlegung einer geeigneten Typenzahl.

Die typenbildenden Variablen leiten sich direkt aus der

Problemstellung ab und ergeben sich als die empirisch
erhobenen individuellen Kaufbedeutungen einzelner Motiva-
tionsinhalte.

Aufgrund des als metrisch unterstellten Skalenniveaus und
mdglicher Korrelationen zwischen den typenbildenden Va-
riablen wurde die "Mahalanobis-Distanz" als Ahnlichkeits-

maB bzw. -funktion gewdhlt. Sie unterdriickt bestehende
Korrelationen durch eine (k-) Transformation der Ausgangs-
daten und schlieBt somit die Gefahr von "verzerrten"
Clusterldsungen weitgehend aus1.

Als Clusteralgorithmus wurde ein gemischtes "Optimal-
verfahren" aus einer Abfolge eines hierarchisch-agglomera-

1 Die "Mahalanobis-Distanz" weist damit fiir die vorlie-
genden Ausgangsdaten Vorteile gegeniiber den hdufiger be-
nutzten Rhnlichkeitsfunktionen "Euklidsche-Distanz" oder
"City-block-Metrik" auf. Vgl. Steinhausen, D., Langer,
K., a.a.0., S. 58 ff..
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tiven und zwei weiterfiihrenden partitionierenden Ver-

fahren zusammengestellt1. Das Zielkriterium bildete je-

weils das Varianzkriterium fiir transformierte Datenz.

Die Festlegung der "optimalen" Clusterzahl erfolgte in
heuristischer Vorgehensweise, indem alternative Clusterzah-
len (zwischen 2 und 10) dem Rechenalgorithmus vorgegeben

wurden3. Die Entscheidung fiir eine 9-Clusterl&sung fiel

1 Das Vorgehen und die Programmierung in Fortran IV lehnt
sich an die Empfehlungen von Steinhausen und Langer an.
Unter der Vielzahl hierarchisch-agglomerativer Verfah-
ren wurde aufgrund seines Zielkriteriums (Varianzkrite-
rium) das "Wardverfahren" gewdhlt. Seine Ergebnisse lie-
fern den Input filir das erste partitionierende Verfahren
und zwar das "Iterierte Minimaldistanzverfahren". Ziel
des Vorgehens ist eine Voroptimierung der Anfangspartition
fiir das abschlieBende Austauschverfahren "Hill-climbing".
Das in Fortran IV geschriebene Clusteranalyseprogramm ist
in Abbildung 2 im Anhang wiedergegeben. Es ermdglicht
sowohl die isolierte Rechnung einzelner Verfahren als auch
Kombinationen mit 7 weiteren hierarchisch-agglomerativen
"Startverfahren" wie u.a. "Single-, Complete-
oder Average Linkage. Neben den Subroutines fiir
die unterschiedlichen Verfahren ("AGLOM", "MINDS 1",
"HLCMB 1") werden solche filir die Datentrans-
formation ("KTRANS"), die Erstellung von Dendogrammen
("DENDRO") sowie die Berechnung der Gruppencentroide und
Varianzen ("MEANS") bendtigt. Zur detaillierten Darstellung
der "Programmbausteine" vgl. Steinhausen, D., Langer, K.,
a.a.0., S. 75-138.

2 vgl. ebenda, S. 105 f..

3 Da kein allgemeingiiltiger Vorschlag zur L&sung des Cluster-
zahlproblems existiert und die Bestimmung "optimaler"
Clusterzahlen stets approximativ ist, werden oft spe-
zielle "HilfsgroBen" zur Entscheidungsfindung herangezogen.
Hierzu gehdrt u.a. die Verdnderung des Zielwertes (Va-
rianzkriterium) bei unterschiedlichen Clusterldsungen.

Vgl. Schuchard-Ficher, Chr. et al., a.a.0., S. 143 oder
die Errechnung zusdtzlicher Optimierungskriterien (im
Clusterprogramm als "FCRIT" bezeichnet). Vgl. Steinhausen,
D., Langer, K., a.a.0., S. 171. Beide Kriterien lei-

sten im vorliegenden Fall keinen Beitrag zur Ent-
scheidungsfindung. Vgl. Tabelle 8 im Anhang, in der zu-
gleich auch die Ergebnisse alternativer Verfahren- und
Verfahrenskombinationen zusammengestellt sind. Teilweise
stiitzen sich diese "Alternativrechnungen" auf verfligbare
Clusterprogramme des Rechenzentrums der Universitdt
Minster ("CAM-Cluster-Analyse-Miinster" und "Clusterprogramm
als lokale Erweiterung des SPSS-8") Vgl. Steinhausen, D.,
Neue Prozedur Cluster im SPSS-8 als lokale Erweiterung,
in: inforum 1980, Heft 2, S. 27 ff..
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aufgrund sachlogischer Uberlegungen, insbesondere der
ClustergroBe und -aussagefdhigkeit und einer diskriminanz-

analytischen Reklassifikationsprﬁfung1’2.

Eine graphische Darstellung des Gruppierungsvorganges, d.h.

der Verschmelzung einzelner Kdufer zu den 9 Motivationsty-
pen ist flir das voroptimierende, die "Startpartitionierung"
errechnende, agglomerative Verfahren méglich3.

Abbildung 38 zeigt den Ablauf der Typenbildung und die
"Startpartitionierung"in Form eines Dendogramms. Dabei
reprdsentieren kleine Ziffern die befragten Antiquitdten-
kdufer und groBe Ziffern Typennummern. An der Skala un-
terhalb des Dendogramms ist das Distanzniveau der jeweiligen
"Verschmelzungspunkte" als Ausdruck des Heterogenitdts-

zuwachses einer Typenfusion ablesbar4.

Der "Schnitt" durch das Dendogramm auf dem Niveau der
ausgewdhlten 9-Typenldsung zeigt, daB bis zu dieser Gruppie-
rungsstufe relativ geringe Heterogenitdtszuwdchse (z.B.

im Verhdltnis zu einer 2 oder 3-Clusterl&sung) bei einer
(erwiinscht) starken Reduzierung der Gruppenzahl auftreten.

1 Fir jede Clusterldsung wurde eine Diskriminanzanalyse mit
den typenbildenden Einzelmotivationen als unabhdngige Va-
riablen gerechnet. Einzig die 9-Clusterl&sung erreichte
eine Reklassifikation von 100 %. Hierin ist ein Hin-

weis zu sehen, daB diese L8sung die trennschirfste darstellt.

2 Interessant ist, daB8 damit ebensoviele Cluster als Aus-
druck unterschiedlicher Motivationskonfigurationen wie
Faktoren als Ausdruck unabhdngiger Inhaltsdimensionen
ermittelt wurden.

3 "Startpartitionierung"bedeutet, daB8 die durch das agglo-
merative Ward-Verfahren aufgrund der vorgegebenen Cluster-
zahl errechnete Gruppierungen als "Anfangsldsung" in
die weiterfiihrenden Verfahren iibernommen werden.

4 Vgl. Steinhausen, D., Langer, K., a.a.O0., S. 93.
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Schon die "Startpartitionierung” weist damit auf relativ
homogene Motivationsstrukturen innerhalb der Motivations-
typen hin.

Tabelle 9 faBt schlieBlich die Ergebnisse nach Durchlauf
des vollstdndigen Clusterprogramms zusammen.

Ubereinstimmung |Anteil an der be={Typenhomoge-
Beziehung der Motiva- mit fragten Antiqui- |nitat
tionstypen — | "Startpartition"| tdtenkduferschaft] (Clustervarianz)
NR in %

Nostalgiker 1 93 & lo,0 % 1,2
Materialist 6 85 % 13,2 & 1,1
Individualist 7 78 % 15,2 & 0,8
Liebhaber 8 58 % 8,0 % ,
Erlebniskdufer 9 75 % 10,6 % o,
Rationalist 3 86 % 19,9 % o,
Traditionalist 4 64 % 11,3 % R
Sammler 2 93 % 4,6 % 1,3
Einrichter 5 65 % 7,3 % 0,8

Tab. 9: Motivationstypen im Uberblick

Eine nachtridgliche Einzelfallausz&dhlung kommt zu dem Er-
gebnis, daB sich die "Startpartitionierung" schon relativ
gut an die endgililtig ermittelten Motivationstypen anndhert.
Flir die Motivationstypen mit hoher Ubereinstimmung (z.B.
"Nostalgiker" oder "Sammler") kann das gezeigte Dendogramm
daher die "Verwandtschaftsverhdltnisse" der Typenmitglieder
sowie auch der Motivationstypen untereinander anndherungs-
weise reprdsentieren.

Obgleich im Rahmen der vorgestellten L&sung auch kleinere
Motivationstypen erfaBt werden, kristallisiert sich anderer-
seits kein Typ als besonders umfangreich bzw. dominant he-
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raus1. Dies legt den SchluB nahe, daB es einen vorherr-
schenden "Durchschnittstyp" unter den Antiquit&tenk&dufern

anscheinend nicht gibt, sondern im Gegenteil sehr differen-
zierte "Individualtypen" die Regel bilden. Zu &hnlichen

SchluBfolgerungen hatte u.a. auch die hohe Zahl faktoren-
analytisch extrahierter Inhaltsdimensionen der Kdufer-
motivation gefiihrt.

Clustervarianzen sind als Kennziffern der Ahnlichkeit (Ho-
mogenitdt) der zu einem Typ zusammengefaBSten individuellen
Motivationsstrukturen interpretierbar. Die Verteilung

der Typenhomogenitdten scheint im vorliegenden Fall nicht
oder nur wenig von der ClustergrdBe abhdngig zu sein;

denn die "Individualisten", "Erlebniskdufer" und "Ein-
richter" bilden gemeinsam eine Gruppe tendenziell homogener
Motivationstypen, deren Mitglieder geringere Abweichungen

von der typenspezifischen Motivationskonfiguration (re-
prdsentiert durch den Clustercentroid) aufweisen. Relativ
heterogen sind dagegen die individuellen Motivationsstruk-
turen der "Traditionalisten" und der "Sammler".

Typennamen sind keine a-priori gegebenen oder unmittelbar
aus dem Clusterprogramm folgende Beschreibungsmerkmale.
Sie basieren auf der Clusterinterpretation und sind da-
her inhaltlich zu begriinden. Aufgrund der Komplexitdt der
9-Typenl&sung erscheint es zweckmdBig, zundchst die grund-
sdtzliche Struktur und die darin enthaltenen inhaltlichen
Implikationen zu untersuchen.

1 Unter dem Gesichtspunkt ihrer quantitativen Marktbedeutung
lassen sich die "Rationalisten", "Individualisten" und
"Materialisten" zu den eher gr&Beren und die "Lieb-
haber" ,"Einrichter" und "Sammler" zu den eher kleineren
Kdaufergruppen zé&hlen.
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3.12 Dimensionalitdt der Typenldsung

Die Bestimmung der Dimensionalitdt der gefundenen Typenld-
sung verfolgt das Ziel, die grundsdtzlichen strukturellen
Unterschiede zwischen den isolierten Motivationstypen bzw.
Motivationskonfigurationen aufzudecken und interpretato-

risch zu nutzen.

Hierzu bietet es sich an, die Motivationstypen einer multi-
variaten Diskriminanzanalyse als Gruppierung vorzugeben

und die Kaufbedeutungen der Einzelmotivationen auf ihren
isolierten und gemeinschaftlichen Beitrag zur Typentrennung
(-diskrimination) zu untersuchen1. Letztlich steht die
Frage im Mittelpunkt, ob sich die gefundenen Motivations-
typen signifikant hinsichtlich der Gesamtstruktur der
typenbildenden Einzelmotivationen unterscheiden.

Die zur Beantwortung dieser Frage notwendigen diskriminanz-
analytischen Ergebnisse sind in der Tabelle 10 zusammen-
gestellt%

Zur Trennung der 9 Motivationstypen isoliert die Diskri-
minanzanalyse ein Set von 19 aus 26 einbezogenen Einzel-
motivationen. Dieser Set von Einzelmotivationen erweist sich
als sehr gut geeignet, die Motivationstypen hinsichtlich

1 Schuchard-Ficher et al., sehen hierin einen "bisher
weitgehend vernachldssigten Anwendungsbereich der Diskri-
minanzanalyse". Schuchard-Ficher, Chr. et al., a.a.O.,

S. 154.

2 Die angegebenen Werte beziehen sich auf die in Tabelle 9
im Anhang charakterisierte MOTDISC 4. Dort werden die
Inklusionsparameter der Diskriminanzanalyse spezifiziert
und die Ergebnisvariationen bhei Verdnderungen dieser
Parameter (MOTDISC 1 - MOTDISC 8) dargestellt. 2Zur In-
terpretation der Parameter vgl. Beutel, P. et al.,
a.a.0., S. 174 ff.; Klecka, W.R., Discriminant Analysis,
Beitrag in: SPSS, Nie, N.H. et al., a.a.O., S. 447 f.
und S. 452 ff.. Zur Interpretation der Parameter vgl.
Beutel, P., et al., a.a.0., S. 174 ff.; Klecka, W.R.,
Discriminant Analysis, Beitrag in: SPSS, Nie, N.H.
et al., a.a.0., S. 447 f. und 452 ff..
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WILKS' | STANDARDISIERTE RELATIVE BEDEUTUNG GEWICHTETE RELATIVE BEDEUTUNG
LAMBDA | DISKRIMINANZ- DER MOTIVATION IN DISKRIMINANZ- DER MOTIVATICNEN |
MOTIVATION KOEFFIZIENTEN DER DISKRIMINANZFUNKTION  KOEFFIZIENTEN BET DER DISKRIMINATION
DISKRIMINANZFUNKTION
' 2 1 _2 in % RANG
Bewahrung von Erinnerungen 77 9
an die Familie 0,4632 +0,11 ®o0,72 2,61 @ 16,12 0,2361 s,
=P Freizeitgestaltung 0,2316 @®0,40 - 0,12 [ ] 9,63 2,58 0,2824 q P6,90 %
-»':ﬂs‘;ﬁ:::t:::u:“ 0,1413 +0,33 - 0,17 8,03 3,72 0,2617 < D6,40 %
L
Liebe zum 0,0909 +0,19 @0,48 4,64 @ 10,79 0,2490 6,09 6
alten Kunsthandwerk ‘ ’ ! ’ ’ ! ‘
BedUrfnis nach Ausgleich 0,064 + 0,32 + 0,09 7,86 2,06 0,2345 5,73 10
Spa8 am Suchen 0,0456 +0,19 +0,19 4,68 4,26 0,1841 4,50 13
Freude an Naturstoffen 0,0340 - 0,02 -~ 0,23 0,57 5,1 0,1822 4,45 14
Desitzstreben 0,0252 +0,15 - 0,15 3,73 3,29 0,1635 4,00 16
Familientradition 0,0196 -o, N ® 0,48 2,57 ® 10,64 0,1941 4,75 12
< pesitzerstolz 0,0152 @ 0,41 + 0,12 ® 9,93 2,60 0,2687 D> 6,57 7&(

=» Motivationen mit der hSchsten relativen Bedeutung insgesamt
@ Motivationen mit der hdchsten relativen Bedeutung in den einzelnen Diskriminanzfunktionen

Tab. 1o: Die Bedeutung von Einzelmotivationen zur Diskrimination von Motivationstypen -
Ergebnisiiberblick einer multiplen schrittweisen Diskriminanzanalyse (Teil I)
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WILKS' | STANDARDISIERTE RELATIVE BEDEUTUNG GEWICHTETE RELATIVE BEDEUTUNG
LAMBDA | DISKRIMINANZ- DER MOTJVATION IN DISKRIMINANZ- DER MOTIVATIONEN
MOTIVATION KOEFFIZIENTEN DER DISKRIMINAMZFUNKTION  KOEFFIZIENTEN BEI DER DISKRIMINATION
DISKRIMINANZFUNKTION
1 2 1 2 in % RANG
Hoffnung auf Trouvaille 0,0124 + 0,31 - 0,19 7,58 4,34 0,2481 6,07 7
Wertanlage 0,0102 + 0,17 - 0,36 4,19 8,06 . 0,2004 4,90 "
L8sung eines funktionalen .
Eincichtungsproblems 0,0085 - 0,07 +0,22 1,81 5,01 0,1746 4,27 15
Sammelleidenschaft , 0,0071 + 0,010 - 0,18 0,21 4,1 0,1625 3,97 17
Empfinden eines
kulturellen Auftrags 0,0059 + 0,26 + 0,31 6,\39 6,95 0,2410 5,89 8
P Dekoration der Wohnung 0,0050 + 0,36 - 0,12 8,78 2,70 0,2517 4 D 6,15 ﬁ(
«Pp-Reaktion auf moderne Kunst 0,0042 + 0,37 - 0,28 9,04 6,36 0,2715 d D 6,64 ﬁ
Nostalgie 0,0035 +0,19 + 0,02 4,55 0,39 0,1624 3,97 17
Freude am Schenken ’0.,0031 + 0,13 - 0,04 3,19 0,91 0,1217 2,98 18
4,0902 100,00

981l

> Motivationen mit der htchsten relativen Bedeutung insgesamt
@ Motivationen mit der hochsten relativen Bedeutung in den einzelnen Diskriminanzfunktionen
’ Insgesamt erreichter Zielwert Wilks' Lambda

Tab. 1o : Die Bedeutung von Einzelmotivationen zur Diskrimination von Motivationstypen -
Ergebnisiiberblick einer multiplen schrittweisen Diskriminanzanalyse (Teil II)
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ihrer motivationalen Sturktur zu trennen (vgl. den erreich-
ten Zielwert Wilk's Lambda von o,oo31)1. Dies 148t den SchluB
zu, daB die Motivationstypen sowohl eine hohe "innere"
Homogenitdt als auch eine hohe "&uBere" Heterogenitdt be-
sitzen.

Die aus den gewichteten Diskriminanzkoeffizienten abgelei-
tete relative Bedeutung einzelner Motivationsinhalte filir
die Typentrennung weist anndhernd gleich hohe Prozentantei-
le ausz. Alle aufgefiihrten Einzelmotivationen kdnnen damit
als wichtige Bestandteile der Gruppentrennung angesehen
werden. Zugleich kommt hierin zum Ausdruck, daB sich die
Motivationstyﬁen durch eine auBerordentlich komplexe und
gesamtheitlich zu betrachtende Motivationsstruktur unter-
scheiden.

Gerade unter diesem Gesichtspunkt gewinnt die Frage nach der
(motivationalen) Dimensionalit&dt der Typenldsung besondere
Bedeutung. Ansatzpunkte zur Analyse solcher Strukturdimen-
sionen bieten die ermittelten Diskriminanzfunktionen (Trenn-
funktionen) und die in ihnen schwerpunktartig zusammenge-
faBten Trennbeitrdge einzelner Motivationsinhalte (vgl.

die standardisierten Diskriminanzkoeffizienten bzw. die
relative Bedeutung der Einzelmotivationen in den Diskri-

minanzfunktionen)3’4.

1 Wilk's Lambda kann Werte zwischen o und 1 annehmen. Je ge-
ringer dieser Wert, umso besser ist die Diskriminanzstdr-
ke der ermittelten Diskriminanzfunktionen zu beurteilen.
Vgl. Schuchard-Ficher, Chr. et al., a.a.0., S. 174; Das
Wilk's Lambda bewegt sich auf einem 99,9% Signifikanzniveau.

2 Die Ermittlung der gewichteten Diskriminanzkoeffizienten
und die Ermittlung der relativen Bedeutung einzelner unab-
hdngiger Variablen ist nicht im SPSS-Programmpaket "DIS-
CRIMINANT" implementiert. Zur Berechnung vgl. Schuchard-
Ficher, Chr. et al., a.a.0., S. 195.

3 Aus Griinden der Uberschaubarkeit und der anschlieBenden
graphischen Darstellung der Motivationstypen beschrdnkt sich
die Analyse auf die beiden wichtigsten Diskriminanzfunktio-
nen. Gemeinsam tragen sie 2/3 (46 % Fkt. 1 und 20 % Fkt.2)
der Trenninformation aller Diskriminanzfunktionen und wei-
sen mit kanonischen Korrelationskoeffizienten von 0,92 und
0,83 enge Beziehungen zu den Gruppierungsvariablen auf. 2ur

Kennzeichnung der weiteren Diskriminanzfunktionen vgl.
Tabellelo im Anhang.
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Die erste Funktion 1&B8t sich dabei sinnvoll als (motivatio-
nales) Engagement gegeniiber Antiquit&ten interpretieren.
Hierflir sprechen im wesentlichen zwei Argumente: Zundchst
besitzen die standardisierten Diskriminanzkoeffizienten fast
durchgédngig relativ hohe und positive Werte, so daB8 hohe

(niedrige) Ausprédgungen der Kaufbedeutung einzelner Moti-
vationen zu gleichgerichteten hohen (niedrigen) Diskrimi-
nanzwerten bzw. Positionen auf dieser Diskriminanzfunktion
fiihren; m.a.W.: Ein einzelner K&ufer mit einer multithe-
matisch und stark (positiv) ausgeprédgten individuellen Mo-
tivationsstruktur wird durch einen hSheren Wert auf dieser
Dimension gekennzeichnet als ein Kdufer mit einer monothe-
matisch und niedrig ausgeprédgten Motivationsstruktur1.
Daneben zeigen die standardisierten Diskriminanzkoeffi-
zienten, daB insbesondere ein zeitliches Engagement

("Freizeitgestaltung") und ein warenbezogenes Engagement

("Besitzerstolz") prdgende Einzelmotivationen dieser
Strukturdimension sind. Das "Engagement" trdgt ca. 70 %
der gemeinsamen Trenninformation und ist damit die we-
sentlich bedeutepdere Dimension.

Die zweite Funktion 148t sich sinnvoll als "Tradition"

der Motivation interpretieren, wie die hohe diskriminato-
rische Bedeutung der Einzelmotivationen "Bewahrung von Er-
innerungen an die Familie" (+ o0,72), "Liebe zum alten Kunst-
handwerk" ( + 0,48) und "Familientradition" (+ 0,48)

zeigen. Insgesamt trdgt die "Tradition" weitere 30 % der
gemeinsamen Trenninformation beider Dimensionen

4 Als methodisches Beispiel vgl. Johnson, R.M., Market Seg-
mentation - A Strategic Management Tool, in: JoMR, Vol. 9
(February 1971), S. 13-18.

1 Zwischen den genannten Extremen liegen "Mischformen",
welche zu gleichen Werten des Engagements fiihren kdnnen
(z.B. monothematisch / hoch vs. multithematisch /
schwach) .
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Uber die Bestimmung ihrer Diskriminanzwerte lassen sich
damit sowohl die einzelnen befragten Kdufer als auch die
Motivationskonfigurationen (Clustercentroide) im 2-di-
mensionalen, motivationalen Diskriminanzraum positionieren
(vgl. Abbildung 39).

Die gezeigten Clustergrenzen schliefen als "Hilfslinien"
alle zu einem Motivationstyp gehdrenden Antiquit&tenkdufer
(vgl. Punkte) ein1. DaB eine solche iberschneidungsfreie
"Grenzziehung" im 2-dimensionalen Diskriminanzraum iiber-
haupt méglich ist, weist auf die auBerordentlich hohe
Diskriminationsfdhigkeit der beiden ermittelten Dimensio-
nen hin.

Die "Ausdehnung" der Motivationstypen und die Lage einzelner
Kdufer zu "ihrer" Motivationskonfiguration (Centroid)

geben Anhaltspunkte zur "visuellen" Beurteilung der Typen-
homogenit&tz. Parallelen zu den quantitativen MaBSzahlen
(vgl. Tabelle 9) sind dabei z.B. fiir die "Sammler" oder
"Traditionalisten" als relativ heterogene Typen oder die
"Individualisten" und "Erlebnisk&ufer" als relativ homoge-
ne Typen offensichtlich.

Von besonderer Bedeutung fiir die inhaltliche Charakterisie-
rung der Motivationstypen ist die Lage ihrer Motivationskon-
figuration (Centroide) im Diskriminanzraum3.

1 Die "wahren" Verl&ufe der geometrischen Clustergrenzen
sind generell nicht bestimmbar, da die Typenzugeh&rig-
keiten durch Wahrscheinlichkeitsverteilungen gekenn-
zeichnet sind.

2 Die "Nachbarschaftsverhdltnisse" der einzelnen K&dufer
untereinander bieten zudem die Grundlage detaillierter
Einzelfallanalysen, da eine individuelle Identifikation
und damit zugleich ein Riickgriff auf das originire
Datenmaterial (Fragebogen) grundsdtzlich mdglich ist.

3 Zu den Zahlenwerten vgl. Tabelle 11 im Anhang.
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Abb. 39: Motivationstypen und -konfigurationen im 2-dimensio-
nalen ("reduzierten") Diskriminanzraum
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Der empirische Befund (vgl. Abbildung 39) zeigt, daB sich
unter dem Gesichtspunkt einer "Traditionsgebundenheit" der
Motivationskonfigurationen tendenziell drei Untergruppen
bilden lassen:

(1) "Materialisten", "Individualisten" und "Rationa-
listen" erweisen sich als eher traditionsunbeein-
fluste Konfigurationen

(2) "Erlebniskdufer", "Sammler" und "Einrichter" er-
weisen sich als eher traditionsneutrale Konfi-
gurationen

(3) "Nostalgiker", "Liebhaber" und - erwartungsgemdB -
"Traditionalisten" erweisen sich als traditions-
gebundene Konfigurationen

Unter dem Gesichtspunkt ihres motivationalen Engagements
lassen sich tendenziell zwei Untergruppen bilden:

(1) “"Nostalgiker", "Materialisten", "Individualisten"
und "Liebhaber" zeichnen sich durch {iberdurchschnitt-
liches (starkes) motivationales Engagement

(2) "Erlebniskdufer", "Rationalisten", "Traditiona-
listen", "Sammler" und "Einrichter" zeichnen sich
dagegen durch unterdurchschnittliches (schwaches)
motivationales Engagement aus.

Motivationale "Antipoden" bilden demnach:

(1) "Nostalgiker" (hohes Engagement / hohe Traditions-
gebundenheit) und "Rationalisten" (schwaches
Engagement / schwache Traditionsgebundenheit)

(2) "Traditionalisten" (schwaches Engagement / hohe
Traditionsgebundenheit) und "Materialisten" (hohes
Engagement / schwache Traditionsgebundenheit).

Uberdies besitzen die "Erlebnisk&dufer" als einzige eher
mittelbar warenbezogene Motivationskonfiguration interessan-
terweise eine "neutrale" Position unter den ansonsten eher un-
mittelbar auf Antiquitdten ausgerichteten Motivationskonfigu-
rationen.
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Typenbildende Clusteranalyse und typenstrukturierende Dis-
kriminanzanalyse liefern damit bereits im strukturellen
Uberblick ein klares, geschlossenes und plausibles Bild
unterschiedlicher Motivationstypen im Antiquit&dtenmarkt. 2Zu
einer weiteren Verfeinerung des Verstdndnisses dient die
folgende Detailanalyse.

3.2 Analyse der Motivations-Typen

Die Detailanalyse der Motivations-Typen erfolgt auf drei
Ebenen:

(1) Beschreibung der Motivationstypen anhand ihrer
spezifischen Motivationskonfiguration

(2) Beschreibung der Motivationstypen anhand eines dis-
kriminanzanalytisch bestimmten Biindels personen-
und warenspezifischer Motivationsdeterminanten

(3) Beschreibung der Motivationstypen anhand sozio-
demographischer Merkmale.

Der Ablauf der Analyse folgt der strukturellen Klassifika-
tion in stark engagierte und in schwach engagierte Moti-

vationstzgen1. Innerhalb beider Untergruppierungen beginnt
die Analyse mit dem jeweils am stédrksten engagierten Mo-
tivationstyp.

1 Die Diskriminanzfunktion 1 (Engagement) wurde gewdhlt, da
sie gegeniiber der Diskriminanzfunktion 2 - wie bereits
erwdhnt - eine erheblich hShere Trenninformation be-
inhaltet.
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3.21 Stark engagierte Typen

3.211 Nostalgiker

Die Motivationskonfiguration "Nostalgiker" zeigt entspre-
chend dem hohen motivationalen Engagement dieses Kdufer-
typs flir fast alle Einzelmotivationen eine gegeniiber dem
Gesamtdurchschnitt aller Kdufer hdhere, d.h. lberdurch-
schnittliche Ausprdgung (vgl. Abbildung 40)1. Fiir Mit-
telwertanalysen auf der Grundlage 5-stufiger Skalen sehr
aussagekrdftige Abweichungen von z.T. weit ber 1,5 Skalen-
einheiten sind fir diese Konfiguration dabei keine Selten-
heit. Es erstaunt daher nicht, daB die "Nostalgiker"

auch absolut fir fast die Hdlfte aller Einzelmotivationen
die hochste Auspridgung besitzenz.

Eine interessante Ausnahme besteht fiir das Einzelmotiv "L&-
sung eines funktionalen Einrichtungsproblems", welches als
einziges eine unterdurchschnittliche Bedeutung aufweist.

Im Zusammenhang mit einer gegenldufigen Beurteilung der
"Dekoration der Wohnung" kommt darin eine sehr differen-
zierte Haltung der "Nostalgiker" bezogen auf das Wohnen
mit Antiquit&dten zum Ausdruck.

1 Legende der Abbildungen 40, 43, 46, 55, 58, 61 und 64

1.) + (=) =a20,5
++ (--) =a 21,0 ]' bezogen auf den Gesamtdurch-
+++ (=-=--) =4 21,5 schnitt
2.) + (=) = stdrkste(schwidchste) . : .
++ (=-) = 2.stidrkste(schwichste )]»;";;;":fllggga:i‘l’zagung
+++ (---) = 3.stdrkste(schwdchste) 9 Typen
3.).(.;,...,.00') : signifikant (« = 0,95) unterschied--

liche Motivationsausprdgung gegeniiber 5 (6,7,8) anderen
Typen (Least-significant-difference-Test)

2 Im Intergruppenvergleich der je Motivationstyp erreichten
Anzahl absolut hdchster (niedrigster) Ausprdgungen von Ein-
zelmotivationen sowie im Intergruppenvergleich der gewoge-
nen Gesamtmittelwerte iiber alle 26 Einzelmotivationen fin-
det die Interpretation der Diskriminanzfunktion "Engagement"
nachtrdglich eine eindrucksvolle Bestdtigung, da
(1) die Anzahl h&chster (niedrigster) Motivationsausprédgungen

mit zunehmendem(abnehmendem) Engagement tendenziell steigt
(2) die Gesamtmittelwerte-bis auf eine geringfiigige Ausnahme-
mit zunehmendem(abnehmendem)Engagement monoton sinken
Zum quantitativen Beleg vgl. Tabelle 12 im Anhang.
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J BEDEUTUNG
‘ MCTIVATION MITTELWERT | DER MOTIVAT;ON M ...
TYP .| TYPENVERGLEICH

GESAMT| TYP a RANG| STARKE | STARKE Eggigé
2,00 12,13 0,100 1
Dekoration der Wohnung 2,40 1,73 0,66 16 + + o+
Dokumentation von Individualismus 3,32 2,20 1,12 9 ++ .+ hdod
Wertanlage 3,38 3,00 c,38 24 +
Spekulation auf Wertzuwachs 4,26 4,27 0,01 2
Wunsch nach Selbstverwirklichung 3,57 2,27 1,30 8 +4 + 4+ wRER
Besitzstreben 3,08 2,33 0,75 18 + + *
Sammelleidenschaft 3,7¢ 2,73 1,04 11 ++ + o+ *
Bedirfnis nach Asthetik 2,17 1,60 0,57 17 + + 4
Freude am Schenken 3,92 3,87 0,05 21
Reaktion auf modernes Mdbeldesign 3,42 2,53 0,89 13 + + + 0+ *
teuerflucht 4,83 4,80 0,03 22
Nostalgie 3,44 1,53 1,9 1 ‘e + 4+ o+ LAl
Freizeitgestaltung 3,36 2,20 1,16 8 ++ + ol
Hoffnung auf Trouvaille 3,36 2,93 0,43 19 +
SpaB am Suchen 2,55 1,73 0,82 14 + + o+ *
Freude am Einkaufserlebnis 3,43 2,53 0,90 12 + + b
Familientradition 3,58 2,13 1,45 3 ++ + o+ ol
Besitzerstolz 3,15 1,93 1,22 6 ++ + o+ s halaled
Représentation 4,54 4,00 0,54 18 + + o+ 4 *
Bedlirfnis nach Ausgleich 3,05 1,33 1,7 2 4+ + 4 hddd
g‘;gitggi‘fe:ixggttags 3,64 2,07 1,57 3o v b
Reaktion auf moderne Kunst 3,82 2,73 1,10 io +4 -+ 4+ *
E?Z:ﬁ:?ﬁﬁgii“u die Familie 3,64 1,73 1,91 1 e we e h
Liebe zum alten Kunsthandwerk 3,40 2,20 1,20 7 ++ + 4 *w
Freude an Naturstoffen 2,82 2,80 0,02 23

Abb. 40: Motivationskonfiguration "Nostalgiker" (Teil I)
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Abb. 40: Motivationskonfiguration "Nostalgiker" (Teil II)
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Im "relativen" Vergleich zur Gesamtheit aller befragten
Antiquitdtenkdufer bilden die Einzelmotivationen "Nostal-
gie", "Bewahrung von Erinnerungen an die Familie", das
"Bedlirfnis nach Ausgleich" die Schwerpunkte der Motivations-
konfiguration. Der innere Zusammenhang der Einzelmotivatio-
nen ist offensichtlich, so daB sich bereits hier ein rela-
tiv "abgerundetes" motivationales Bild dieses Typs zeigt.

Im (absoluten) Vergleich zu allen anderen isolierten Mo-
tivationstypen erweisen sich neben den bereits genannten
Einzelmotiven der "Wunsch nach Selbstverwirklichung", das
"Empfinden eines kulturellen Auftrags" sowie die "Do-
kumentation von Individualismus" als besonders trennscharf.
Ihre Kaufbedeutung ist gegeniiber allen acht, zumindest
aber gegeniiber 7 weiteren Typen signifikant hd&her.

Neben den typenbildenden Variablen zeigen auch die wichtig-
sten diskriminanzanalytisch ermittelten "passiven", d.h.
zusdtzlich typenbeschreibenden Variablen spezifische Schwer-
punkte fiir das "Nostalgikercluster" (vgl. Abbildung 41)1’2.

1 Die diskriminanzanalytisch untersuchten, typenbeschrei-
benden Variablen sind personen-, waren- und situationsbe-
zogene Bestimmungsfaktoren der Kdufermotivation (vgl.
Abbildung 25). Ziel war, ein iliberschaubares Set motiva-
tionaler Bestimmungsfaktoren zu isolieren, welches "am
besten" zur Trennung der vorgegebenen Motivationstypen
geeignet ist. Hierzu wurden Diskriminanzanalysen mit un-
terschiedlichen Anforderungen an die Inklusionsparameter
gerechnet. Diese Ergebnisse sind in Tabelle 13 im Anhang
zusammengestellt. Die zur Interpretation ausgewdhlte Ana-
lyse (PRA DISC 2) ermittelt 14 motivationale Bestimmungs-
faktoren, die zur weiteren Typenbeschreibung genutzt wer-
den. Ihr singuldrer und gemeinschaftlicher Beitrag zur
Diskrimination ist der Tabelle 14 im Anhang zu entnehmen.
Die Tabelleninterpretation kann in Analogie zur Texttabel-
le 8 (vgl. Kapitel C. 3.12) vorgenommen werden. Wichtige
Ubergeordnete Ergebnisse der Diskriminanzanalyse sind:

(1) Die 14 isolierten motivationalen Bestimmungsfaktoren
eignen sich gemeinschaftlich sehr gut zur Trennung der
Motivationstypen (Wilk's Lambda = 0,05)

(2) Die Trennbeitrdge der einzelnen Bestimmungsfaktoren sind
tendenziell ausgeglichen ., so daB sie fiir die Typen-
trennung relativ gleichbedeutend sind.

2 Die Skalierung der Variablen von (1)vtrifft sehr zu'bis (5)
trifft gar nicht zu"hat zur Folge, da8 negative Mittelwert-
abweichungen einer hdheren Ausprdgung entsprechen.
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42: Soziodemographie der "Nostalgiker"
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berproportional intensiv verbinden die "Nostalgiker" die
Warenmerkmale "schon" und "ausdrucksstark" in ihrer Vorstel-
lung mit Antiquitdten. An eine "Seltenheit" oder "Wieder-
verkduflichkeit" denken sie dagegen weniger. Auffdllig ge-
ring ist das Interesse an einem beruflichen Fortkommen

und an einer persdnlichen Anerkennung durch die soziale
Umwelt.

Der Wunsch nach einer besseren Wohnungseinrichtung ist
schlieBlich iliberdurchschnittlich stark, wobei die Art des
bisherigen Wohnstils der "Nostalgiker" eher als "nicht mo-
dern" einzusch&tzen ist. SchlieBlich besitzt der EinfluB
des Elternhauses bei der Entstehung eines Interesses an
Antiquitdten nur eine “"normale" Bedeutung; die Rolle von
Freunden und Bekannten ist als sehr gering zu werten.

Das soziodemographische Profil1 der "Nostalgiker" weist
erhebliche Dominanzen bei den Antiquitdtenkduferinnen geho-
benen Alters, den Berufsgruppen Hausfrau, Rentner und Beam-
te sowie mittleren Einkommensklassen auf (vgl. Abbildung 42).

3.212 Materialist

Fiir die "Materialisten" unter den Antiquitdtenkdufern ist
ein fast ebenso hohes motivationales Engagement kennzeich-
nend, wie fiir die "Nostalgiker". Bezogen auf den motiva-
tionalen Ursprung ihres Engagements stehen diese beiden
Motivationstypen in einem deutlichen Gegensatz, da die "Ma-
terialisten" die am wenigsten traditionsorientierte Kdufer-

1 Die soziodemographischen Clusterbeschreibungen dienen
ausschlieBlich deskriptiven Zwecken, so da8 auch bei hohen
Abweichungen von der "Durchschnittsverteilung" der Gesamt-
stichprobe nicht auf signifikante Einfliisse soziodemogra-
phischer Merkmale auf die Motivkonfigurationen geschlos-
sen werden kann.
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gruppe darstellen. Die Motivkonfiguration der "Materia-
listen" zeigt ebenfalls Uberdurchschnittlich ausgeprédgte
Kaufbedeutung einer Vielzahl von Einzelmotiven,wobei die
inhaltlichen Akzente jedoch sehr von denen der "Nostalgiker"
abweichen (vgl. Abbildung 43).

So besitzt die "Spekulation auf Wertzuwachs" im Typenver-
gleich hier ihre absolut hdchste Ausprdgung. Die Ausprid-
gungsdifferenzen zu den anderen Clustern bewegen sich da-

bei auf einem durchgidngig signifikanten Niveau, so daB die-
ses Einzelmotiv eine besonders hohe Trennschdrfe besitzt.
ErwartungsgemdBf nimmt auch die "Wertanlage" im Rahmen der
angesprochenen Motivationskonfiguration einen wichtigen Platz

ein.

Interessant ist die enge Verbindung Skonomisch ausgerich-
teter Motivationsinhalte mit einem Streben nach Konsumer-
lebnis. Die "Briicke" zwischen diesen beiden Motivationskom-
ponenten ist vor allem in der "Hoffnung auf eine Trouvaille"
als Einzelmotiv zu sehen: Zum einen harmoniert dieses Mo-
tiv mit dem spekulativ-Skonomischen Reiz eines Antiquitd-
tenkaufs; zum anderen aber auch mit dem "Spannungsreich-
tum” der Einkaufssituation selbst. Dagegen erweisen sich
die besitzbezogenen Einzelmotivationen "Besitzstreben" und
"Besitzerstolz" erwartungsgemdB als relevante Bestandteile
der Motivationskonfiguration "Materialist".

"Freude am Einkaufserlebnis" und "Freizeitgestaltung" fii-
gen sich damit gut in die Charakterisierung der "Materia-
listen" unter den Antiquitdtenkdufern.

Wohnbezogene Motivationen sowohl dekorativer als auch
funktionaler Art korrelieren eher negativ mit dem angespro-
chenen Kiufertyp. Abbildung 44 zeigt die Ausprédgungen der
personen- und warenbezogenen motivationalen Bestimmungs-
faktoren. Sdmtliche Vorstellungsbilder von Antiquitdten be-
sitzen ein gegeniber dem Gesamtdurchschnitt z.T. deutlich
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! BEDEUTUNG
‘ MCTIVATION MITTELWERT DER HOTIVAT}ON M ...
TYP TYPENVERGLEICH

GESAMT| TYP A RANG | STARKE | STARKE SEREMNS;
ooy eines Tunktionalen 2,03 13,20l L b
Dekoration der Wohnung 2,40 2,00 0,40‘ 13 +
Dokumentation von Individualismus 3,32 2,90 0,42 12 + *
Wertanlage 3,38 2,45 0,93 6 + + o+ *
Spekulation auf Wertzuwachs 4,26 3,50 0,76 8 + PONPO whnn
Wunsch nach Selbstverwirklichung 3,57 3,05 0,52 11 + + *
Besitzstreben 3,08 1,95 1,13 5 ++ + 4+ *x
Sammelleidenschaft 3,78 2,85 0,93 € + + "
Bedlirfnis nach Asthetik 2,17 2,00 0,17 17
Freude am Schenken 3,92 3,20 0,72 9 + o+
Reaktion auf modernes Mdbeldesign 3,42 3,75 0,33 2
Steuerflucht 4,83 4,65 0,18 16 o+
Nostalgie 3,44 3,15 0,28 14
Freizeitgestaltung 3,36 1,80 1,56 1 e + o+ LA
Hoffnung auf Trouvaille 3,36 1,90 1,46 2 ++ + o+ o+ wrw
SpaB am Suchen 2,55 1,75 0,80 7 + + *
Freude am Einkaufserlebnis 3,43 2,20 1,23 3 ++ + .+ o
Familientradition 3,58 3,85 0,27 3 -
Besitzerstolz 3,15 2,00 1,15 4 ++ + o+ waw
Reprisentation 4,54 4,35 0,19 15 +
Bediirfnis nach Ausgleich 3,05 2,55 0,50 12 + +
Etgiaggigeglgzztrags 3,64 3,00 0,64 te * v
Reaktion auf moderne Kunst 3,82 3,30 0,52 i1 + .
g::::::sgg::nan die Familie 3,64 3,90 0,26 4
Liebe zum alten XKunsthandwerk 3,40 3,55 0,15 5
Freude an Naturstoffen 2,82 2,90 0,08 6 -

Abb. 43: Motivationskonfiguration "Materialist" (Teil I)
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hoheres Gewicht. Die Images "Seltenheit" und "Wiederver-
kduflichkeit" bringen zum Ausdruck, daB speziell die "Ma-
terialisten" mit einem zunehmenden Seltenheitswert von An-
tiquitdten die Chance steigender Wiederverkaufspreise und
die Moglichkeit ihrer Realisierung im Markt verbinden.

Die typendiskriminierenden Persdnlichkeitsziele zeigen keine
interpretationsrelevanten Auffdlligkeiten. Ein stark unter-
durchschnittliches Interesse an gehobener Literatur unter-
streicht dagegen das Bild einer wenig ausgeprédgten oder auch
"versachlichten" Beziehung der "Materialisten" zur Kunst
allgemein.

Die Entstehung des Interesses an Antiquitdten wurzelt im
Verhdltnis zur Gesamtkduferschaft {iberproportional im Freun-
des-und Bekanntenkreis. Auf der anderen Seite ist der fa-
milidre EinfluB, der in der Tendenz emotionale und intensive
Beziehungen zu Antiquitdten fdrdert, erwartungsgemdB ge-
ring.

Unter soziodemographischen Gesichtspunkten (vgl. Abbil-
dung 45) unterstreicht insbesondere der hohe Anteil von
Midnnern unter den "Materialisten" die Charakterisierung
dieses Motivationstyps.

3.213 Individualist

Die Stellung der "Individualisten" im Diskriminanzraum deu-
tet bereits ein gehobenes motivationales Engagement und eine
schwdchere Traditionsgebundenheit dieser Motivationskon-
figuration im Vergleich zum Gesamtdurchschnitt aller Kidufer
an. Die "Individualisten" vertreten eine der gr&B8ten
Kdufergruppen.

Aufgrund ihres Trennvermdgens weisen sich die Einzelmotiva-
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tionen "Dokumentation von Individualismus” und "Besitz-
streben" als besonders charakteristisch fiir die "Indi~
vidualisten" aus. Ferner erreicht das "Bediirfnis nach
Ksthetik" bei diesem Motivationstyp seine relativ h&chste
Kaufrelevanz. Es wird damit zugleich auch aus "typeninter-
ner", d.h. absoluter Sicht zum bedeutendsten Einzelmotiv.
(vgl. das Mittelwertprofil in Abbildung 46).

Ergdnzt wird das Bild iiber die Motivationskonfiguration
schlieBlich durch einen iiberdurchschnittlichen EinfluB8 der
Beweggriinde "Wertanlage”, "Wunsch nach Selbstverwirklichung”
und "Reaktion auf modernes Mdbeldesign" auf den Kaufent-
scheid der "Individualisten".

Eine zusammenfassende Kennzeichnung dieser Kiufergruppe
fdllt durch seine multithematisch ausgerichtete Motivations-
struktur schwer. In der Tendenz erkennbar ist eine dualisti-
sche Ausrichtung: Einerseits dienen Antiquitdten rein perso-
nenbezogenen, individuellen Bediirfnissen, andererseits soll
ihr Besitz eine Dokumentationsfunktion nach "auBen" er-
fiillen. Gerade die Synthese der genannten Ziele in der Mo-
tivationsstruktur der "Individualisten" scheint besonderes
Merkmal dieses Clusters zu sein.

Weiteren AufschluB geben die typendiskriminierenden Va-
riablen, da die "Individualisten" {iberwiegend hdhere Aus-
prdgungen als der Durchschnitt zeigen (vgl. Abbildung 47).
Das Verhdltnis zu Antiquitdten ist durch eine iiberdurch-
schnittliche Betonung sdmtlicher . diskriminierender Vor-
stellungsbilder gekennzeichnet. Inhaltlich wird hierin an-
satzweise eine ebenfalls differenzierte Einschdtzung von
Antiquitdten deutlich.

DaB die "Individualisten" ihre angestrebten Persdnlichkeits-
ziele nicht ausschlieBlich"aus sich selbst heraus"defi-
nieren, sondern u.a. auch auf das Urteil und die Anerken-
nung ihrer Umwelt angewiesen sind, ist aus ihrer Zielkombi-
nation ableitbar: sowohl der "berufliche Aufstieg" als
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BEDEUTUNG - :
‘ MOTIVATION MITEELWE.RT DER MOTIVAT{ON M ...
TYP TYPENVERGLEICH
GESAMT| TYP| A | RANG|STARKE|STARKE|ynemboEN

.
Dekoration der Wohnung 2,40 1,91 0,48 8 + o+
Dokumentation von Individualismus 3,32 1,96 1,36 1 +4 + o+ LA
Wertanlage 3,38 2,78 0,60 5 + + 4 *
Spekulation auf Wertzuwachs 4,26 4,09 0,17 14 + o+
Wunsch nach Selbstverwirklichung 3,57 3,00 0,57 6 + -+ *
Besitzstreben 3,08 2,13 0,95 2 + + o+ *
Sammelleidenschaft 3,78 3,35 0,43 io *
Bediirfnis nach Asthetik 2,17 1,52 0,¢€4 4 + + .
Freude am Schenken 3,92 3,65 0,27 13 + 4+
Reaktion auf modernes Mdbeldesign 3,42 2,65 0,77 ) + + o+ *
Steverflucht 4,83 4,74 0,09 15 +
Nostalgie 3,44 3,00 0,44 9 +
Freizeitgestaltung 3,36 3,57 0,20 5
Hoffnung auf Trouvaille 3,36 3,74 0,38 2 -
SpaB8 am Suchen 2,55 2,78 0,23 4
Freude am Einkaufserlebnis 3,43 3,61 0,18
Familientradition 3,58 3,83 0,24 3
Besitzerstolz 3,15 3,09 0,07 16
Reprisentation 4,54 4,26 0,28 12 + o+
Bedlirfnis nach Ausgleich 3,05 3,09 0,04 7
52§£;2:§?e:i:§:trags 3,64 3,57 0,07 16
Reaktion auf moderne Kunst 2,82 2,87 0,95 2 + + o+ *

Bewahrung von
Erinnerungen an die Familie

Liebe zum alten Kunsthandwerk 3,40 3,13 0,27 i3

Freude an Naturstoffen 2,82 2,30 0,52 7 +

-Abb. 46: Motivationskonfiguration "Individualist" (Teil I)
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auch der Wunsch nach "persdnlicher Anerkennung" und einer
"verbesserten Wohnungseinrichtung" besitzen fiir die "In-
dividualisten" hohe Prioritdt. Dariiber hinaus erweist sich
die Einschdtzung "daB8 man um den eigenen Antiquitdtenbesitz
von Freunden und Bekannten ein wenig beneidet wird" mit
seiner absolut h&chsten Zustimmung als auBerordentlich
charakterisitisch fiir den angesprochenen Motivationstyp.

Aus soziodemographischer Sicht ist auffdllig, daB die
"Individualisten" als einziges Cluster kaum geschlechts-
spezifische Abweichungen vom Gesamtdurchschnitt aufweisen
(vgl. Abbildung 48). Uberproportional vertreten sind im
Ubrigen relativ junge und relativ alte Kduferschichten.
Unter dem Aspekt der beruflichen Tdtigkeit sind die
"Individualisten" eher selbstdndig in Handel und Gewerbe,
wodurch mutmaBlich die Einkommensverteilung ihren Schwer-
punkt in den obersten Einkommen (5.000 DM und mehr) besitzt.

3.214 Liebhaber

Die "Liebhaker" unter den .Antiquitdtenkdufern reprdsentie-
ren eine Motivationskonfiguration, deren Schwerpunkt durch
ein nur noch geringfiigig liberdurchschnittliches motivatio-
nales Engagement, dafilir aber durch eine ausgeprdgt tradi-
tionsorientierte Disposition der Motivation charakterisiert
wird.

Die Interpretation der in Abbildung 49 gezeigten Motivkon-
figuration als "Liebhaber" basiert im wesentlichen auf der
Einzelmotivation "Liebe zum alten Kunsthandwerk". Sie
besitzt in dieser Kdufergruppe die relativ hdchste Kauf-
bedeutung und fiihrt damit zu einer signifikanten Trennung
gegeniiber sechs weiteren Clustern.

Inhaltlich am "ndchsten" steht ihr - wie die faktorenana-

lytische Verdichtung der Einzelmotive gezeigt hat - die
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212
| BEDEUTUNG
MITTELWERT DER MOTIVATION IM ...
TYP TYPENVERGLEICH
GESAMT| TYP| & l RANG | STARKE | STARKE 3§§E§EEN

2,03 1,58 0,45 4 + o+

2,40 2,83 C,44 5 -

3,32 3,50 0,18 11

3,38 3,83 0,46 3

4,26 4,67 0,41 6 -

3,57 3,83 0,26 9

3,08 3,08 0,00 -

3,78 4,83 1,06 1 - - -

2,17 1,83 0,33 8 +

3,92 3,92 0,00 -

3,42 2,75 0,67 6 + +

4,83 4,92 0,09 13 -

3,44 2,75 0,69 5 + + 4

3,36 4,00 0,64 2 - -

3,36 3,67 0,30 7

2,55 2,83 0,28 8

3,43 3,25 0,18 11

3,58 3,75 0,17 12

3,15 2,83 0,32 9 +

4,54 4,75 0,21 10

3,05 2,08 0,96 4 ++ + o+ ww
3,64 3,33 0,30 1o +

3,82 3,25 0,57 7 + + *
3,64 2,17 1,48 1 ++ + + *w
3,40 2,00 1,40 2 ++ + o+ 4+ *w
2,82 1,58 1,24 3 ++ ++ *

(Teil I)

Abb. 49: Motivationskonfiguration "Liebhaber"
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"Freude an Naturstoffen". Auch sie besitzt bei den "Lieb-
habern",sowohl bezogen auf den Gesamtmittelwert (-1,24) als
auch im Clustervergleich,eine lberdurchschnittliche Aus-
prdgung.

Typisches Kennzeichen der Motivstruktur sind dariiber hin-
aus das "Bediirfnis nach Ausgleich", die "Bewahrung von
Erinnerungen an die Familie", die "Reaktion auf moderne
Kunst", sowie mit gewissen Einschrdnkungen beim Trenn-
vermdgen die "Nostalgie" und "LOsung eines funktionalen
Einrichtungsproblems”.

Die aufgezeigten Schwerpunkte der Motivationskonfiguration
deuten auf eine insgesamt eher affektiv-betonte Kaufmotiva-
tion der "Liebhaber" hin, die inhaltlich in einem relativ
engen und geschlossenen Zusammenhang zu stehen scheint.

Interessant ist abschlieBend die wider Erwarten geringe
Bedeutung einer Sammelleidenschaft im Rahmen der "Lieb-
haberei". Als Erkl&rung bietet sich die Notwendigkeit

eines eher "planvollen" Vorgehens beim Sammeln und einer
eher "zuf&dllig" entstehenden Beziehung beim Antiquit&tenkauf
aus Liebhaberei an.

Unter den typendiskriminierenden Variablen der Abbildung 50
fdllt das ausgeprdgte "Streben nach persdnlicher Anerken-
nung" sowie das Interesse der "Liebhaber" an der Lektiire
gehobener Literatur auf. Eine nicht ausschlieBlich auf
Antiquitdten beschrédnkte Beziehung zu anderen Teilgebieten
der Kunst ist daher wahrscheinlich. Mehr als in anderen
Kdufergruppen besitzt der angesprochene Motivationstyp die
Vorstellung, daB Antiquitdten "ausdrucksstark" sind. Es
ist zu erwarten, daB speziell von Einzelstlicken, die dieses
Warenmerkmal besitzen, ein besonderer motivationaler An-
reiz ausgeht.
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Im {ibrigen fdllt ein Kontrast zwischen der liberwiegend durch
Freunde und Bekannte bedingten Entstehung des Interesses

fiir Antiquitdten und der iiberproportionalen Kaufrelevanz

des Motives"Bewahrung von Erinnerungen an die Familie"

auf.

Die in Abbildung 51 gezeigte Soziodemographie der "Lieb-
haber" harmoniert gut mit ihrer motivationalen Struktur.We-
sentlich Uberreprdsentiert sind in diesem Kiufersegment
die Frauen. Eine Liebhaberei filir Antiquitdten scheint dari-
ber hinaus tendenziell fiir die jlingeren Kdufer (zwischen

20 bis 35) und die unteren und mittleren Einkommen typisch.
Beamte, Angestellte und Rentner stellen schlieBlich die
Uberdurchschnittlich vertretenen beruflichen T&tigkeiten
der "Liebhaber" dar.

3.22 Schwach engagierte Typen

3.221 Erlebniskdufer

Im zweidimensionalen diskriminanzanalytischen Raum besetzt
die Kdufergruppe mit der Motivationskonfiguration "Erleb-
niskdufer" die zentrale Position. Der Clusterschwerpunkt
148t insofern kaum SchluBfolgerungen auf ein iiber- oder
unterdurchschnittliches motivationales Engagement, noch
eine iiber- oder unterdurchschnittliche traditionsbedingte
Motivationsausprdgung zu.

Gegeniiber dem Gesamtdurchschnitt aller befragten Antiqui-
tdtenkdufer, besitzen insbesondere die Motivationen "SpaB
am Suchen", "Hoffnung auf eine Trouvaille", "Freude am Ein-
kaufserlebnis" und "Liebe zum alten Kunsthandwerk" eine
héhere Kaufbedeutung (vgl. Abbildung 52).
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BEDEUTUNG
MOTIVATION MITTELWERT DER MOTIVATFON IM ...
‘ TYP TYPENVERGLEICH
GESAMT | TYP b RANG | STARKE| STARKE $‘ER§:§(.3EN

Losing eines funktionalen 2,03 11,961 0,100
Dekoration der Wohnung 2,40 2,44 0,04 16
Dokumentation von Individualismus 3,32 4,13 0,81 5 - -
Wertanlage 3,38 4,38 1,00 1 - - - *
Spekulation auf Wertzuwachs 4,26 4,44 0,18 13
Wansch nach Selbstverwirklichung 3,57 3,69 0,12 15
Besitzstreben 3,08 4,00 0,92 4 - - *
Sammelleidenschaft 3,78 4,19 0,41 8
Bediirfnis nach Asthetik 2,17 2,44 0,27 11 -
Freude am Schenken 3,92 4,31 0,39 9 - -
Reaktion auf modernes Mobeldesign 3,42 3,63 0,20 12
Steuerflucht 4,83 4,81 0,02 9
Nostalgie 3,44 4,06 0,62 6 -
Freizeitgestaltung 3,36 3,00 0,36 6
Hoffnung auf Trouvaille 3,36 2,56 0,80 3 + + o+ *
SpaB8 am Suchen 2,55 1,50 1,05 i ++ + 4+ *
Freude am Einkaufserlebnis 3,43 2,81 0,62 4 + + *
Familientradition 3,58 4,56 0,98 2 - --- *
Besitzerstolz 3,15 3,31 0,16 14
Reprédsentation 4,54 4,88 0,33 10 - -
Bedirfnis nach Ausgleich 3,05 3,31 0,27 11
ot T o N 260 346 020 T
Reaktion auf moderne Kunst 3,82 4,31 0,49 7
gi:::::ﬁgq::nan die Familie 3,64 4,56 0,92 3 - -
Liebe zum alten Kunsthandwerk 3,40 2,44 0,96 2 + + *
Freude an Naturstoffen 2,82 2,25 0,57 5 + +

Abb. 52: Motivationskonfiguration "Erlebniskiufer" (Teil I)
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Bereits die faktorenanalytische Untersuchung der Einzel-
motivationen hatte gezeigt, daB die drei erstgenannten
Einzelmotivationen unter der Inhaltsdimension "Streben nach
Konsumerlebnis" zusammengefaBft werden kénnen. Die dort
vorgenommene Charakterisierung dieser Motivdimension kann
daher weitgehend analog fiir die Beschreibung der Motiva-
tionskonfiguration "Erlebniskdufer" herangezogen werden1.
Dies gilt insbesondere, da auch aus "typeninterner" Sicht
eine weitgehende Dominanz dieser Inhaltsdimension vorliegt
(vgl. das Mittelwertprofil).

Daneben unterstreicht die unterdurchschnittliche Motiva-
tionsausprdgung des "Besitzstrebens" die eher geringe Be-
deutung der Antiquitdt als selbstdndig motivierendes Kauf-
objekt fiir die "Erlebniskdufer".

Auch der empirische Befund bei den typendiskriminierenden
Vorstellungsbildern iiber Antiquitdten 148t diese SchluB-
folgerung zu, indem eine durchgidngig unterdurchschnittliche
Assoziation mit den Merkmalen "schén", "ausdrucksstark" und
"selten" erhoben wurde (vgl. Abbildung 53). '

Da sich &hnliche Tendenzen bei den psychographischen Be-
stimmungsfaktoren der K&ufermotivation aufzeigen lassen,
scheint die Persénlichkeitsstruktur filir den "Erlebnis-
kdufer" ebenfalls geringen Erkldrungswert zu besitzen. Of-
fensichtlich liegt eine wichtige Begriindung fiir diesen
empirischen Befund in der Situationsgebundenheit dieser
Motivationskonfiguration.

Die Abbildung 54 zeigt in der soziodemographischen Struktur
der "Erlebniskdufer" ausgepridgte Schwerpunkte unter den

médnnlichen und den jiingeren (bis 35 Jahre) Antiquit&tenkdu-
fern. Selbstdndige sowohl in Handel und Gewerbe als auch in
freien Berufen sind dagegen unterreprdsentiert. In engem Zu-

1 Vgl. Kapitel C. 2.22.
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sammenhang,damit ist die geringere Anzahl von "Spitzen-
verdienern" in diesem Cluster.zu sehen.

3.222 Rationalist

GruppengrdBe, Homogenitdt und eher geringe Abweichungen

der Motivkonfiguration vom Gesamtdurchschnitt lassen sich
als Hinweisedeuten, das8 die "Rationalisten" am ehesten
einen "Durchschnittstyp" unter den Antiquit&dtenkdufern
vertreten. Die feststellbaren Diskrepanzen weisen ent-
sprechend der Lage des "Centroids"auf der Diskriminanzfunk-
tion "Engagement" fast ausschlieBlich negative Abweichun-
gen auf.

Als "Rationalist" erweist sich die vorgestellte K&ufer-
gruppe daher in erster Linie durch die geringe Bedeutung
einer "Liebe zum alten Kunsthandwerk", "Freude an Natur-
stoffen", eines "Bediirfnis nach Asthetik" und einer "Be-
wahrung von Erinnerungen an die Familie", welche z.T.

in diesem Cluster die absolut niedrigsten Ausprdgungen er-
reichen (vgl. Abbildung 55). SchlieBlich zeigt die Struktur
des Mittelwertprofiles bei absoluter Betrachtung, das
fiir "Rationalisten" die Nutzung von Antiquit&ten als funk-
tionale Einrichtungsgegenstdnde einen sehr wichtigen Kauf-
grund darstellt .

Insgesamt verdichten sich die aus der Motivationskonfigura-
tion ableitbaren Einzelaspekte zu einer eher "affektions-
armen" und "sachlichen" Motivationshaltung der "Rationalisten"
gegeniiber Antiquitédten.

In dieses Bild fiigen sich die in Abbildung 56 dargestellten
Ausprdgungen der ermittelten diskriminierenden waren- und
personenbezogenen Bestimmungsfaktoren; insbesondere die
unterdurchschnittlich anzutreffenden Vorstellungsbilder von
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‘ MOTIVATION
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BEDEUTUNG
MITTELWERT DER MOTIVATION IM ...
TYP TYPENVERGLEICH
GEsaMT| TYP| & | RANG |STARKE|STKRKE|JRENL-
2,03 '1,83 0,20 3
2,40 2,17 0,23 1
3,32 3,60 0,28 17
3,38 3,17 0,21 2
4,26 4,13 0,13 4 +
3,57 3,83 0,26 18
3,08 3,60 0,52 13 -
3,78 4,37 0,59 11 - -
2,17 2,87 0,70 5 - -- .
3,92 4,57 0,65 7 . -
3,42 3,77 0,34 15 -
4,83 5,00 0,17 19 .-
3,44 4,13 0,69 6 - -
3,36 3,97 0,60 10 -
3,36 3,67 0,30 16
2,55 3,03 0,48 13 -
3,43 4,00 0,57 12 -
3,58 4,50 0,92 3 - - - .
3,15 3,53 0,38 14
4,54 4,50 0,04 21
3,05 3,27 0,12 20
3,64 4,27 0,63 8 - - .
3,82 4,43 0,61 9 - -
3,64 4,70 1,06 2  -- - - - .
3,40 4,57 1,17 1 —= - - - -
2,862 3,70 0,89 4 - -- .
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Antiquitdten als "ausdrucksstark" und "selten". Die enge
Assoziation zur "Wiederverkduflichkeit" steht im Einklang
mit einer Uberdurchschnittlichen Kaufbedeutung der
Einzelmotivation "Spekulation auf Wertzuwachs", der
geringen motivationalen Traditionsgebundenheit sowie auch
der "affektionsarmen" Beziehung der "Rationalisten"

zu Antiquitédten.

Weitere Prdgnanz gewinnt die Typencharakterisierung u.a.
durch ein iUberdurchschnittliches Engagement der "Rationa-
listen" fiir eine"bessere Wohnungseinrichtung", wobei der
Wohnstil bezeichnenderweise als ausgesprochen "modern"
eingeschdtzt wird. Vermutlich dienen Antiquit&ten dabei

in erster Linie als bewuBt gesetzte "Kontrastpunkte" zum
ansonsten modernen Mobiliar. Dabei ist es mdglich, das
gerade die "Rationalisten" ein kombiniertes Einrichten mit
"alten" und "neuen" M&beln an sich als eine zeitgemdBe Art
des Wohnens bzw. Einrichtens sehen.

Aus sozialstatistischer Sicht sind erwartungsgemdB die
mdnnlichen Antiquitdtenkdufer unter den "Rationalisten"

in der Uberzahl. (vgl. Abbildung 57). Interessant ist die
hohe Dominanz junger Kdufer zwischen 20 und 35 Jahren. In
der Tendenz scheinen sich diese in zwei Untergruppen aufzu-
fdchern: zum einen in Studenten, welche sich noch in der
Ausbildung befinden und nur iiber ein geringes Haushaltsein-
kommen verfiigen und zum anderen in bereits beruflich
etablierte Selbstdndige mit erheblich gehobenen Ein-
kommen.

3.223 Traditionalist

Der Traditionalist zeigte im Spektrum der Antiquitdten-K&du-
fergruppen eine geringe Ausprdgung auf der Diskriminanz-
funktion "motivationales Engagement" und eine hohe Aus-
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prdgung auf der Diskriminanzfunktion "Tradition".

Wie bei den anderen schwach engagierten Motivationstypen
lassen sich tendenziell geringe Mittelwerte im Struktur-
profil dieses Clusters erkennen (vgl. Abbildung 58).

Seine Schwerpunkte liegen eindeutig bei den Einzelmotiva-
tionen "Familientradition" und "Bewahrung von Erinnerungen
an die Familie". Eine signifikante Trennung ergibt sich
fiir beide Motive jeweils gegeniiber sechs weiteren Motiva-

tionstypen.

Dariiber hinaus scheinen "Traditionalisten" aus "typeninter-
ner Sicht" ein ausgeprdgtes "Bediirfnis nach Asthetik" durch
einen Antiquitdtenkauf befriedigen zu wollen. Die unter-
durchschnittliche Kaufrelevanz eines "Bediirfnisses nach
Ausgleich" iiberrascht in diesem Zusammenhang. Eine hypo-
thetische Erkldrung bietet die Annahme, daB8 "Traditionali-
sten" womdglich stark "in sich selbst ruhen".

Die Analyse der diskriminierenden Persdnlichkeitsziele

und -merkmale erhdrtet die Hypothese, da filir diesen Kdufer-
typ die "perstnliche Anerkennung" durch die soziale Umwelt,
der "berufliche Aufstieg" und eine "verbesserte Wohnungs-
einrichtung” unterdurchschnittliche Bedeutung besitzen.
Auch glauben "Traditionalisten" kaum, von anderen um "den
eigenen Antiquitdtenbesitz" beneidet zu werden und zeigen
sich damit tendenziell "unabhidngig" bzw. "indifferent"
gegeniiber ihrer Umwelt (vgl. Abbildung 59).

Ferner f&dllt der besonders hohe EinfluB der Familie auf die
Entstehung des Interesses an Antiquitdten auf. Demgegeniiber
ist der EinfluB8 der Freunde und Bekannten als engere so-
ziale Bezugsgruppen gleich null (keine Nennung). Da sich

im Besitz der "Traditionalisten" offensichtlich zahlreiche
Erbstiicke befinden, assoziieren die Befragten die Waren-
eigenschaft "Wiederverkduflichkeit" nur in sehr geringem
Umfang mit Antiquitédten.
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BEDEUTUNG
‘ MOTIVATION MITTELWERT DER MOTIVATJION IM ...
TYP TYPENVERGLEICH
. . TRENN-
GESAMT| TYP Iy RANG| STARKE | STARKE VERMYGEN
L8sung eines funktionalen
Einrichtungsproblems 2,03 1,82 o2 6
Dekoration der Wohnung 2,40 2,82 0,43 12

Dokumentation von Individualismus 3,32 3,94 0,62 9 -
Wertanlage 3,38 3,53 0,15 16
Spekulation auf Wertzuwachs 4,26 4,47 0,21 15

Wunsch nach Selbstverwirklichung 3,57 4,18 0,61 10 - -

Besitzstreben 3,08 3,18 0,10 17
Sammelleidenschaft 3,78 4,29 0,52 12 -
Bedlirfnis nach Asthetik 2,17 1,88 0,28 3

Freude am Schenken 3,92 3,65 0,27 y + o+

Reaktion auf modernes M&beldesign 3,42 4,00 0,58 11 - - -

Steuerflucht 4,83 4,717 0,12 7 + o+
Nostalgie 3,44 4,24 0,79 5 - - -
Freizeitgestaltung 3,36 4,47 1,05 3 - - - *
Hoffnung auf Trouvaille 3,36 4,35 0,99 4 - - - *
Spa8 am Suchen 2,55 2,29 0,26 5

Freude am Einkaufserlebnis 3,43 4,12 0,69 7 - - -
Familientradition 3,58 2,06 1,52 1 ++4 + o+ o+ *x
Besitzerstolz 3,15 3,65 0,50 13 - -
Reprdsentation 4,54 4,83 0,28 14

Bediirfnis nach Ausgleich 3,05 4,29 1,25 2 - - - - bdd
Eﬁ?:igzige:1:§§trags 3,64 3,94 0,31 13

Reaktion auf moderne Kunst 3,82 4,47 0,65 8 - -
gi:::::sggzgnan die Familie 3,64 2,29 1,35 2 b * *
Liebe zum alten Kunsthandwerk 3,40 4,18 0,78 6 - - -

Freude an Naturstoffen 2,82 4,18 1,36 1 - - - faleled

Abb. 58: Motivationskonfiguration "Traditionalist" (Teil I)
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Die interpretatorische Konsistenz des angesprochenen Mo-
tivationstyps wird schlieBlich in dem sozialstatistischen
Profil der Abbildung 60 deutlich. So sind "Traditionalisten"
u.a. erwartungsgemds dltere Menschen. Ihr Haushaltseinkommen
bewegt sich zu einem hohen Prozentsatz im Bereich ﬁber
5.000,- DM,und sie iiben neben hausfraulichen T&tigkeiten
iberwiegend selbstdndige Berufe aus.

3.224 Sammler

Die Position des Clusterschwerpunktes fiir die "Sammler"
148t sich durch eine mittlere Stellung auf der Diskrimi-
nanzfunktion “"Tradition" und eine relativ niedrige Stellung
auf der Diskriminanzfunktion "Engagement" beschreiben.

Die "Sammler" stellen die kleinste Kidufergruppe in der
ermittelten Clusterldsung dar.1

Das unterdurchschnittliche motivationale Engagement der
"Sammler" erscheint zundchst als Widerspruch, da das Sammeln
von Antiquitdten zumeist mit einem "besonderen Einsatz"

oder allgemeiner mit einem besonderen ausgeprédgten

"inneren Engagement" fiir das jeweilige Sammelgebiet assozi-

iert wird.

Im Sinne der vorliegenden Untersuchung ist das motivationa-
le Engagement der Sammler niedrig, weil sich ihre Motiv-
konfiguration als fast ausschlieBlich monothematisch aus-
geprdgt zeigt (vgl. Abbildung 61). Die Kaufbedeutung

1 Ihre Homogenitdt, d.h. die Ahnlichkeit der individuellen
Motivstrukturen gehdrt im Gruppenvergleich zu den
schlechtesten. Dies deutet die in Abbildung 39 ables-
bare "Fldchenstreuung" der einzelnen Clustermitglieder
und die daraus resultierenden "Verflechtungen" mit den
"benachbarten" Kiufergruppen an.
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BEDEUTUNG
MOTIVATION MI“TELW%RT DER MOTIVAT?ON IM ...
‘ TYP TYPENVERGLEICH
GEsanT| TYP| & | RANG|STKRKE|STARKE|JRENE-

Losung chnes fumktionalen 2,00 13,29 1,250 6! o ool e
Dekoration der Wohnung 2,40 3,71 1,32 2 - - - - *
Dokumentation von Individualismus 3,32 4,43 1,11 10 - --
Wertanlage 3,38 4,29 0,91 12 - -
Spekulation auf Wertzuwachs 4,26 5,00 0,74 14 - ---
Wunsch nach Selbstverwirklichung 3,57 4,86 1,29 4 - - - - *x
Besitzstreben 3,08 4,717 1,63 1 —-— - - - *
Sammelleidenschaft 3,78 1,717 2,06 1 4+ + o+ o+ L2
Bediirfnis nach Ksthetik 2,17 3,43 1,26 5 -_— - .- e
Freude am Schenken 3,92 3,86 0,06 7
Reaktion auf modernes Mtbeldesign 3,42 3,71 0,29 17
Steuerflucht 4,83 4,86 0,03 18
Nostalgie 3,44 4,57 1,13 9 - - - -
Freizeitgestaltung 3,36 1,86 1,51 2 e+ + o+ ki
Hoffnung auf Trouvaille 3,36 3,29 0,08 6
SpaB am Suchen 2,55 3,86 1,31 3 - - - LA
Freude am Einkaufserlebnis 3,43 4,57 1,14 8 - - - -
Familientradition 3,58 2,43 1,15 3 +4+ + "
Besitzerstolz 3,15 4,29 1,13 9 - - - *
Reprédsentation 4,54 4,86 0,31 16 -
Bediirfnis nach Ausgleich 3,05 4,29 1,24 7 - - - *
izgii:gi?ezlgsztraqs 3,64 4,71 1,08 M o - *
Reaktion auf moderne Kunst 3,82 4,72 0,89 13 - - -
g?::::gsggzgnan cdie Familie 3,64 3,57 0,07 5
Liebe zum alten Kunsthandwerk 3,40 3,72 0,32 15
Freude an Naturstoffen 2,82 2,72 0,11 4

Abb. 61: Motivationskonfiguration "Sammler" (Teil I)
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einzelner Motivationen, sowohl in Richtung einer Zustimmung
als auch im besonderen einer Ablehnung, ist tiberaus "kate-
gorisch". Hierdurch formt sich ein sehr deutliches und
transparentes Bild dieser Motivationskonfiguration.

Folgt man den vorgestellten faktorenanalytischen Ergebnis-
sen, wird die Motivationskonfiguration "Sammler" durch
nur eine Inhaltsdimension und zwar das "Sammeln von Anti-
quitdten als freizeitgestaltendes Hobby" dominiert. Ins-
besondere die Einzelmotivation "Sammelleidenschaft" ist
mit einer Mittelwertabweichung von iiber zwei Skalenstufen,
die zu einer signifikanten Trennung gegeniiber sieben wei-
teren Clustern fiihrt, hervorzuheben.

Eine Uberdurchschnittliche Relevanz kommt daneben einzig
der "Familientradition" 2zu. Im Zusammenhang mit der "Sam-
melleidenschaft" ist hierin weniger ein gleichbedeutendes
Einzelmotiv als vielmehr der Hinweis auf den "Ursprung"
der "Sammelleidenschaft" zu sehen. Unterstiitzt wird diese
Annahme durch den ausgeprdgten familidren EinfluB bei

der Interessenentstehung, wie ihn die Analyse der typen-
diskriminierenden Variablen ausweist (vgl. Abbildung 62).

Die Kaufbedeutung fast aller weiteren Einzelmotive wird von
den Sammlern,sowohl im Vergleich zum Gesamtmittelwert der
Stichprobe'als auch im Vergleich zu den Mittelwerten der
ibrigen Motivationstypen  iberdurchschnittlich stark ne-
giert.

Durch die starke "Polarisierung" innerhalb der Motiva-
tionskonfiguration besteht der seltene Fall, daB nicht nur
eine relative, sondern auch absolute Dominanz der cluster-
bildenden-Motivationen festgestellt werden kann (vgl. das
Mittelwertprofil).

Die AusschlieBlichkeit der Sammelmotivation ist vermut-
lich mit individuellen und selektiven Vorstellungen {iber
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das Sammelobjekt verknlipft. Hierdurch werden die z.T.
sehr gering ausgeprdgten Vorstellungsbilder "schén",
"ausdrucksstark" und "selten" erkldrbar. Die geringe Asso-
ziation zur "Wiederverk&duflichkeit" steht dagegen in Ein-
klang mit den Vorstellungen und Zielen der Sammler.

Das sozialstatistische Portrait der "Sammler", welches gera-
de flir dieses Cluster sehr geringen Umfangs in seiner Aus-
sagekraft nicht liberbewertet werden darf, gibt die Abbil-
dung 63 wieder. Neben der Feststellung, daB Sammler eher
unter den médnnlichen Antiquitdtenkdufern und in mittleren
Einkommensklassen anzutreffen sind, zeigt sich eine ten-
denziell heterogene soziodemographische Zusammensetzung.

3.225 Einrichter

Der abschlieBend zu diskutierende Motivationstyp "Einrich-
ter" ist von besonderem Interesse, da Wohn- und Einrich-
tungsmotive flir die Gesamtk&uferschaft von Antiquitédten
zwar zu den bedeutendsten Kaufmotivationen z&hlen, sie

aber andererseits faktorenanalytisch nicht als eigensté&n-
dige Inhaltsdimension extrahiert werden konnte . Die
Clusteranalyse erweist sich speziell in diesem Zusammenhang
als das "feinere" und offensichtlich "realititsn&here"
Analyseinstrument.

Der Clusterschwerpunkt weist die "Einrichter" als durch-
schnittlich am wenigsten motivational engagierte K&ufex

aus. In Einklang mit seiner Lage im Diskriminationsraum steht
die fast durchgdngig geringe Bedeutung der iiberwiegenden
Anzahl von Einzelmotivationen (vgl. Abbildung 64). Viele

von ihnen besitzen bei den "Einrichtern" den geringsten
absoluten Mittelwert aller vorgestellten Motivationstypen.
Die Mittelwertdifferenzen fiir die Motivationsinhalte "Frei-
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BEDEUTUNG
MOTIVATION ) MI?TELW%RT DER MOTIVAT;ON M ...
‘ TYP TYPENVERGLEICE
GESAMT| TYP| A | RANG|STARKE|STARKE[SRENNC

203 1,27 076 2 e e
Dekoration der Wohnung 2,40 3,64 1,24 [3 - - - *
Dokumentation von Individualismus 3,32 4,64 1,32 4 - - - - *
Wertanlage 3,38 4,64 1,26 5 - - - - *
Spekulation auf Wertzuwachs 4,26 4,82 0,56 15 - - -

Wunsch nach Selbstverwirklichung 3,57 4,55 0,98 11 - - -
Besitzstreben 3,08 4,18 1,10 9 -- - - *
Sammelleidenschaft 3,78 4,91 1,13 8 -- ---
Bediirfnis nach Asthetik 2,17 2,27 0,1 20

Freude am Schenken 3,92 4,00 0,08 22 -
Reaktion auf modernes M¥beldesign 3,42 4,09 0,67 14 - - - -
Steuerflucht 4,83 5,00 0,17 19 ---
Nostalgie 3,44 3,55 0,10 21

Freizeitgestaltung 3,36 4,91 1,55 1 -—— --- hhAd
Hoffnung auf Trouvaille 3,36 4,36 1,00 10 - - - -

SpaB8 am Suchen 2,55 4,09 1,54 2 -—— - - - b
Freude am Einkaufserlebnis 3,43 4,27 0,84 12 - - -
Familientradition 3,58 3,55 0,04 2

Besitzerstolz 3,15 4,64 1,48 3 -- -~ - wrw
Reprisentation 4,54 5,00 0,46 16 - - -
Bediirfnis nach Ausgleich 3,05 3,82 0,77 13 - -
:Egiiigfgeziggztrags 3,64 4,82 1,18 7 -t .
Reaktion auf moderne Kunst 3,82 4,91 1,10 9 - ---
:i:::::ﬁgg:§nan die Familie 3,64 4,09 0,45 v

Liebe zum alten Kunsthandwerk 3,40 3,64 0,24 18

Freude an Naturstoffen 2,82 1,55 1,28 1 ‘4 o+t *

Abb. 64: Motivationskonfiguration "Einrichter" (Teil 1I)
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zeitgestaltung", "SpaB am Suchen" und "Besitzerstolz" sind
dabei zu jeweils sieben weiteren Kidufergruppen signifikant,
so daB sie ein hohes Trennvermdgen besitzen.

Inhaltliches Profil gewinnt die Motivationskonfiguration
"Einrichter" durch die iberdurchschnittlich ausgepridgte
Kaufrelevanz der Motivationen "L&sung eines funktionalen
Einrichtungsproblems" und "Freude an Naturstoffen" und in
geringem Umfang durch das "Bedlirfnis nach Ksthetik". Au-
genfdllig wird ihre Dominanz in der "typeninternen" Be-
trachtung.

Das "einseitige" Interesse an Antiquit&dten als schdne und
funktionstiichtige Gebrauchsgegenstidnde charakterisiert die
"Einrichter" als eine, den urspriinglichen "Erstk&du-

fern " motivational verwandte Kdufergruppe; denn die heu-
tigen Antiquitédten sollten zum Zeitpunkt ihrer Entstehung
(als "zeitgendssisches Kunsthandwerk") gerade diese Nut-
zenkombination von &dsthetisch-schéner und zuweilen prunk-
voll-reprdsentativer Form und Gebrauchsfdihigkeit erfiillen.

Erwartungsgeméf iiberwiegt -unter den Vorstellungsbildern iber
Antiquitdten in der Kdufergruppe "Einrichter" das Waren-
attribut "schdn" (vgl. Abbildung 65). Weiterhin ist unter
den typendiskriminierenden Variablen die vorherrschende
Einschdtzung des Wohnstils als "nicht modern" beachtens-
wert. Im Gegensatz zu den "Rationalisten", welche Antiqui-
tdten eher in eine moderne Wohnumgebung als "Stilmittel"
integrieren, zeigt sich beim "Einrichter" eine eher durch-
gdngige und ausschlieBliche Wohnungsgestaltung mit alten
Stiicken.

DaB den als "trennscharf" ermittelten Persdnlichkeitszielen
"persdnliche Anerkennung", "berufliches Fortkommen" und
"bessere Wohnungseinrichtung" nur eine geringe Bedeutung
beigemessen wird, findet u.a. eine Erkldrung in der Soziode-
mographie der "Einrichter" (vgl. Abbildung 66). Hier dominieren
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die Spitzeneinkommen (ilber 5.000,-DM), die selbstdndigen
Berufsgruppen, sowie die &dlteren Kdufer (ilber 5o Jahren).
Daneben 148t sich im kleineren Umfang ein iberproportionaler
Anteil sehr junger Kdufer (unter 2o Jahren) und geringerer
Einkommen (unter 2.000,-DM) feststellen.

3.3 Analyse der TypenzugehSrigkeiten

Die typenspezifischen Motivationskonfigurationen bildeten
die wichtigste Interpretationsgrundlage der vorausgegange-
nen Detailanalyse einzelner Motivationstypen wvon Antiqui-
tédtenkdufern. Motivationskonfigurationen sind das Re-
sultat einer Durchschnittsbildung der zu einem Motivations-
typ zusammengefaBften individuellen Motivstrukturen ein-
zelner Kidufer. Die im Rahmen der clusteranalytischen
Klassifikation festgelegte Typenzugehdrigkeit bestimmt
damit letztendlich die Motivationskonfiguration. Dabei
wird stillschweigend davon ausgegangen, daB die Typenzu-
gehdrigkeit des einzelnen Kiufers stets eindeutig und
ausschlieBlich ist.

Die folgenden Ausflihrungen beriihren zwei Problemkreise im
Zusammenhang mit der Typenzugehdrigkeit:

(1) Die Mb6glichkeit einer Erfassung von Wahrschein-
lichkeiten fir Typenzugehdrigkeiten auf der Grund-
lage individueller Motivationsstrukturen der An-
tiquitdtenkdufer.

(2) Die M8glichkeit einer Prognose von Typenzugeh&-
rigkeiten auf der Grundlage der individuellen
Strukturen motivationaler Bestimmungsfaktoren.
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3.31 Wahrscheinlichkeit der Typenzugehdrigkeit

Obwohl Clusteranalysen die Typenzugehdrigkeit von Antiqui-
tidtenkdufern im Sinne eines Ja/Nein-Kriteriums bestimmen,
kann davon ausgegangen werden, daB einzelne Antiquité&ten-
kdufer die typenspezifische Motivationskonfiguration un-
terschiedlich gut reprdsentieren.

Fir die beiden Strukturdimensionen "Engagement" und "Tra-
dition" kommt dies in einer unterschiedlichen "N&he" der
Kdufer zu ihrem Clustercentroid zum Ausdruck (vgl. Abbil-
dung 43)1- Die Abbildung zeigt zugleich, daB einige Kiufer
in "Randzonen", d.h. in einer engen "Nachbarschaft" zu an-
deren Motivationskonfigurationen liegen. Diese realistischer-
weise flieBenden Ubergédnge zwischen den Motivationstypen
lassen sich durch diskriminanzanalytisch ermittelte
Typenzugehdrigkeitswahrscheinlichkeiten reproduzierenz.

Die Tabelle 11 gibt einen Ergebnisiberblick iiber die em-
pirischen Werte.

Es zeigt sich, daB knapp 80 % aller befragten Antiquitdten-
kdufer mit einer Wahrscheinlichkeit zwischen 95 % und l1oo %
auf der Grundlage individueller Motivationsstrukturen einem
spezifischen Motivationstyp (Motivationskonfiguration)
zugeordnet werden k6nnen3. Zugehdrigkeitswahrscheinlichkeiten
unter 8o % bestehen dagegen fiir nur knapp 16 % aller K&dufer.

1 Bei der Betrachtung aller typenbildenden Motivationen
driickt sich der Tatbestand in einer mehr oder weniger star-
ken Kongruenz der individuellen Motivationsstrukturen mit
den typenspezifischen Motivationskonfigurationen aus.

2 Im Rahmen der Deskription von ZugehSrigkeitswahrschein-
lichkeiten bilden die Einzelmotivationen die unabh&dngigen
Variablen und die Motivationstypen die abhidngigen Va-
riablen der Diskriminanzanalyse.

Zur Interpretation der Wahrscheinlichkeiten vgl. Klecka,
W.R., Discriminant Analysis, a.a.O., S. 445 f.; Beutel,
P. et al., a.a.0., S. 178.

3 Die Ermittlung der Typenzugehdrigkeitswahrscheinlichkeiten
erfolgte im Rahmen der MOT DISC 4. Zu den Voreinstellungen
der Inklusionsparameter vgl. Tabelle 9 im Anhang.
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Unter den Einzeltypen erweisen sich die "Einrichter",
"Materialisten" und "Sammler" als diejenigen Cluster, deren
Mitglieder sowohl am eindeutigsten ihren Motivationstyp re-
prédsentieren, als auch die geringsten BEhnlichkeiten zu

den anderen Typen aufweisen. Etwas gr&Bere "Randgruppen",
d.h. Anteile von Kdufern mit niedrigen Zugehdrigkeitswahr-
scheinlichkeiten, besitzen insbesondere die "Rationalisten"
und "Erlebniskdufer".

Das insgesamt hohe Niveau der diskriminanzanalytisch be-
stimmten Wahxrscheinlichkeiten dokumentiert schlieBlich die
ausgeprdgte Trennschdrfe, bzw. "innere Homogenitdt" und
"duBere Heterogenitdt" der clusteranalytischen Typenldsung.

3.32 Prognose der Typenzugehdrigkeit

Die Prognose cer Typenzugehdrigkeit stellt sich als ein
Klassifikationsproblem: Es wird gefragt, zu welchem Pro-
zentsatz sich die Antiquitdtenkdufer ihrem "richtigen",
d.h. clusteranalytisch ermittelten Motivationstyp zuord-
nen lassen, wenn ausschlieBlich die Ausprdgungen ihrer
motivationalen Bestimmungsfaktoren bekannt sind .

1 Methodisch entspricht dies einer ebenfalls diskriminanz-
analytischen Fragestellung: auf der Grundlage der trenn-
schdrfsten motivationalen Bestimmungsfaktoren (unabhdn-
gige Variablen) wird liber die Bestimmung von Diskriminanz-
funktionen und Diskriminanzwerten eine retrograde Zuord-
nung der einzelnen Antiquit&dtenkdufer zu den Motivations-
typen (abhdngige Variable) vorgenommen.
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Die Anzahl empirisch "richtiger" Klassifikationen im
Vergleich zur maximalen Zufallswahrscheinlichkeit "rich-
tiger" Klassifikationen, gibt Hinweise fiir die Glite einer
Trennung (Diskrimination) der Motivationstypen durch die
personen-, waren- und situationsbezogenen Bestimmungs-
faktoren der Kéufermotivation1.

Die in Tabelle 12 gezeigte Matrix "richtiger" und "falscher"”
TypenzugehOrigkeiten stitzt sich auf 46 als besonders trenn-
scharf ermittelte Bestimmungsfaktoren und eine Reklassi-
fikation auf der Basis von acht Diskriminanzfunktionenz.

Die Gesamtzahl von knapp 83 % richtig zugeordneter Antiqui-
té&tenkdufer kann unter Berilicksichtigung der groBen Zahl
von Motivationstypen und einer maximalen Zufallswahrschein-
lichkeit von knapp 20 % als sehr gut bezeichnet werden3.

Ahnlich gut sind die Ergebnisse fiir den ilberwiegenden Teil
einzelner Motivationstypen zu beurteilen.

Die seltenen Konzentrationen von "Fehlklassifikationen”
zwischen zwei Motivationstypen deuten an, daB sich das je-
weils betrachtete Typen-Paar nicht exakt durch unterschied-
liche Strukturen in den motivationalen Bestimmungsfaktoren
der Antiquit&dtenkdufer abgrenzen lassen, bzw. ihre Prognose-

1 Die maximale Zufallswahrscheinlichkeit liegt bei 19,9 %.
Sie entspricht dem Umfang des gr6B8ten Motivationstyps;
denn wiirden alle Antiquitdtenkdufer bei der Reklassifika-
tion ausschlieBlich diesem Typ zugeordnet, ergeben sich
"richtige" Klassifikationen in maximal gleicher Hdhe.

2 Grundlage bildet die Diskriminanzanalyse PRA DISC 3,
deren weitere Ergebnisse und Inklusionsparameter der
Ubersichtstabelle 13 im Anhang entnommen werden k&nnen.

3 Dabei ist auf einen der Diskriminanzanalyse immanenten
"Stichprobenfehler" hinzuweisen,der sich aus einerweitgehenden
Stichprobengleichheit bei der Ermittlung der Diskriminanz-
funktionen und der Reklassifikation ergibt. In der vorlie-
genden Untersuchung wird er dadurch gemindert, da8 in dem
ersten Analyseschritt aufgrund "missing values" nur knapp
88 % der VUrteile aller Antiquitédtenkdufer einbezogen wurden.
Die restlichen 12 % gehen dagegen in die Reklassifikation
ein und stellen damit eine zusdtzliche Stichprobe dar.

Vgl. Schuchard-Ficher,Chr.et al., a.a.0., S. 176 f..
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GESAMT RICHTIG KLASSIFIZIERTE FALLE : 82,78 7 =

Tab. 12: Diskriminanzanalytische Klassifikationsergebnisse fiir die Typenzugehdrigkeit

auf der Basis motivationaler Bestimmungsfaktoren
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fdhigkeit eingeschrédnkt bleibt. Beispiel sind die K&dufer
des "Nostalgiker-Clusters", welche zu 20 % den "Rationa-
listen", sowie die "Einrichter", die zu 18,2 % den "Indi-
vidualisten" zugeordnet werden.

ReslUmierend ist die Prognosefdhigkeit motivationaler Be-
stimmungsfaktoren fiir die Typenzugehdrigkeit prinzipiell

zu bejahen. Wenn auch die diskriminanzanalytische Klassi-
fikation im statistischen Sinne keine Abh#ngigkeitsbezie-
hungen ausdriickt, so legen ihre Ergebnisse doch den

SchluB nahe, daB unterschiedliche Strukturen motivationaler
Bestimmungsfaktoren in engem Zusammenhang mit der Typenzu-
geh6rigkeit und den implizierten Motivationskonfigurationen
stehen.

4. Vergleichende Analyse der Erkl&drungsbeitrége von

Motivationen und Motivationskonfigurationen zum Verhalten

Vor dem Hintergrund der vorausgegangenen Motivationsanalyse
und der dort vermittelten Kenntnisse {iber Motivationsinhal-
te und -bestimmungsfaktoren werden im folgenden motivationale
Verhaltenswirkungen auf ausgewdhlte kognitive und konative
Verhaltensmerkmale der Antiquit&tenkdufer untersucht.

Grundlage der empirischen Erfassung von Erkl&rungsbeitrédgen
der Kdufermotivation sind die erhobenen individuellen
Verhaltensvariationen der Antiquitétenkéufer1, welche auf
ihre Abhdngigkeiten von einzelnen Motivationsinhalten bzw.
gesamtheitlichen Motivationskonfigurationen zu prifen sindz.

1 Vgl. zur Verhaltenscharakterisierung der Antiquit&ten-
kdufer Kapitel B. 3.2.

2 Zur Auswahl des methodischen Instrumentariums vgl. die
Ausfiihrungen in Kapitel C. 1.
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4.1 Erkldrungsbeitrdge zu kognitiven Verhaltensmerkmalen

4.11 Kaufrelevanz von Antiquitdten-Merkmalen

Im Mittelpunkt der Analyse von Beziehungen zwischen Ein-
zelmotivationen bzw. Motivationskonfigurationen und der Kauf-
bedeutung von Warenmerkmalen steht die Frage, ob und inwie-
weit Kaufbedeutungen motivational bedingte (kognitive)
Anspruchshaltungen an Antiquit&dten darstellen.

Die regressionanalytische Priifung des Erkldrungsbeitrages

einzelner Motivationsinhalte weist fir eine Vielzahl von

Antiquitdtenmerkmalen iberdurchschnittliche Varianzerkld-
rungsanteile aus. Die H6he der multiplen Korrelationskoef-
fizienten schwankt bei i.d.R. 6-10 einbezogenen Einzelmo-
tiven liberwiegend zwischen o,40 und 0,601.

Von motivational bedingten Anspruchshaltungen kann ins-
besondere im Zusammenhang mit den Warenmerkmalen "Re-
prédsentativitidt", "Stilechtheit", "Seltenheit", "Alter",
"Dekorationswert", "Wertbestdndigkeit", "Funktionalit&t"
und "Gebrauchsfdhigkeit" gesprochen werden, deren Aus-
gangsvarianz z.T. weit Uber 30 % erklért wirdz.

1 Vgl. die Ergebnisilibersicht in der Tabelle 15 im Anhang.

2 Motivationale Erkldrungsansdtze fiir abhdngige Variablen -
hier Kaufrelevanzen von Antiquitdtenmerkmalen - mit
Varianzerkldrungsanteilen (BestimmtheitsmaB) unter 30 &,
bzw. multiplen Korrelationskoeffizienten unter o,55, wer-
den im folgenden als nicht interpretationsrelevant an-
gesehen. Auf ihre Darstellung wird verzichtet, obwohl
auch aus solchen "schlechteren" Einzelergebnissen inte-
ressante Tendenzaussagen abgeleitet werden k&nnen. Die
gewdhlte "Interpretationsgrenze" setzt ein insgesamt re-
lativ hohes Niveau der dargestellten motivationalen Er-
kldrungsansdtze voraus.
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Tabelle 13 gibt einen detaillierten Uberblick der empiri-
schen Einzelergebnisse .

Unter Bericksichtigung der jeweils wichtigsten erkl&drenden
Motivationsinhalte lassen sich schlaglichtartig folgende
Feststellungen treffen:

(1)

(2)

(3)

(4)

(5)

(6)

(7)

Die Kaufrelevanz der "Reprisentativitdt" widchst
insbesondere in Abhdngigkeit von den Kaufmotiva-
tionen "Reprdsentation", "Dekoration der Wohnung"
und "Bediirfnis nach Asthetik".

Die Kaufrelevanz der "Stilechtheit" wdchst insbe-
sondere in Abhdngigkeit von den Kaufmotivationen
"Wunsch nach Selbstverwirklichung", "Familientra-
dition" und "Bedirfnis nach Asthetik".

Die Kaufrelevanz der "Seltenheit" wédchst insbe-
sondere in Abhdngigkeit von den Kaufmotivationen
"Sammelleidenschaft" und "SpaB am Suchen".

Die Kaufrelevanz des "Alters" widchst insbesondere
in Abh#dngigkeit von den Kaufmotivationen "Wert-
anlage" ,"Empfinden eines kulturellen Auftrags" 'und
der "Sammelleidenschaft".

Die Kaufrelevanz des "Dekorationswertes" wéchst
in Abhdngigkeit von den Kaufmotivationen "Deko-
ration der Wohnung" und "Bediirfnis nach Asthetik".

Die Kaufrelevanz der "Wertbestdndigkeit" wédchst
insbesondere in Abh&ngigkeit von den Kaufmotivatio-
nen "Wertanlage", "Familientradition" und "Freude
an Naturstoffen".

Die Kaufrelevanzen von "Funktionalitdt" und "Ge-
brauchsfdhigkeit" wachsen insbesondere in Abhdn-
gigkeit von der Kaufmotivation "Ldsung eines
funktionalen Einrichtungsproblems" und sinken ins-
besondere in Abhdngigkeit von der Kaufmotivation
"Sammelleidenschaft".
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REPRXSENTATIVITAT

Erkldrende Motivationen ...

Dekoration der Wohnung

Reprisentation

Freizeitgestaltung

Wertanlage

Bediirfnis nach Asthetik

Freude am Schenken

Nostalgie

Ldsung eines funktionaien Einrichtungs-
problems

STILECHTHEIT

Erklirende Motivationen ...

Familientradition

Wertanlage

Bediirfnis nach Asthetik

Empfinden eines kulturellen Auftrags
Liebe zum alten Kunsthandwerk
Dokumentation von Individualismus
Wunsch nach Selbstverwirklichung
Reprdsentation

Reaktion auf moderne Kunst
Besitzerstolz

Sammelleidenschaft

SELTENHEIT
Erkldrende Motivationen ...

Steuerflucht

SpaB am Suchen

Sammelleidenschaft

Wertanlage

Freizeitgestaltung

Freude am Schenken

Reaktion auf mcdernes Mdbeldesign

Bewahrung von Erinnerungen an die Familie

Empfinden eines kulturellen Auftrags
Liebe zum alten Kunsthandwerk

ALTER

Erkldrende Motivationen ...

Wertanlage

Empfinden eines kulturellen Auftrags
Sammelleidenschaft

Familientradition

Dokumentation von Individualismus
Dekoration der Wohnung

Freude am Schenken

Bediirfnis nach Ausgleich
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Tab. 13: Motivationale Erkl&drungsbeitrdge zur Kaufrelevanz
von Antiquitdtenmerkmalen - Ergebnistableaus multipler
schrittweiser Regressionsanalysen (Teil I)
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BESTIMMT-
woLt R | pEITIMMY. | EmvFacH R | BETA | manc
0.380 0.144 0.380 0.222 2
0.452 0.204 0.340 0.280 1
0.476 0.227 ~0.109 -0.163 6
0.500 0.251 0.290 0.167 4
0.517 0.267 0.226 0.205 3
0.539 0.289 ~0.111 -0.164 5
0.551 0.001 -0.142 7
0.563 -0.055 -0.125 8
BESTIMMT-
woLT R | PESTIMMTS | EmvFach R | BETA | RANG
0.290 0.084 0.290 0.240 2
0.401 0.161 0.272 0.178 6
0.449 0.202 0.275 0.208 5
0.467 0.218 0.228 0.140 8
0.496 0.246 -0.125 -0.231 3
0.510 0.260 0.063 -0.258 1
0.536 0.287 0.238 0.218 4
0.551 0.304 0.189 0.175 7
0.561 0.315 0.178 0.129 | 10
0.572 0.327 0.108 -0.139 9
0.583 0.221 0.122 | 11
muLT R | PESTIEMTS ) Erneacs m | BETA | RanG
0.291 0.085 0.291 0.183 4
0.390 0.152 0.279 0.227 3
0.443 0.196 0.266 0.347 1
0.473 0.224 0.275 0.161 :
0.503 0.253 0.104 ~0.261 2
0.524 0.275 0.204 0.176 6
0.545 0.297 -0.126 -0.135 9
0.561 0.315 -0.084 ~0.143 8
0.578 0.334 0.241 0.179 5
0.588 -0.099 ~0.116 | 10
SESTIMMT-
woLT R | SEITOMTS | Ervracs R | BETA | Rane
0.371 0.137 0.371 0.315 1
0.459 0.211 0.347 0.256 2
0.506 0.256 0.305 0.197 5
0.332 0.283 0.208 c.212 3
0.558 0.311 0.046 -0.220 3
0.579 0.335 .210 0.150 6
0.591 0.350 -0.042 -0.127 7
0.599 0.211 0.108 8




DEXCRATIONSWERT

Zrkldrende Motivationen ...

Dekoration der Wohnung
Bedirfnis nach Asthetik
Freude am Schenken

Freude am Einkaufserlebnis

WERTBESTANDIGKEIT

Erkldrende Mctivationen ...

Wertanlage

Bewahrung vorn Erinnerungen an die Familie
Familientradition

Freude an Naturstoffen

L&sung eines funktionalen Einrichtungspr,
Besitzerstolz

Besitzstreben

FUNKTIONALITAT/PRAKTIKABILITAT

Erklidrende Motivationen ...

Lésung eines funktionalen Einrichtungspr.
Sammelleidenschaft

Zmpfinden eines Xulturellen Auftrags
Freude am Einkaufserlebnis

Besitzerstolz

Steuerflucht

Freude am Schenken

GEBRAUCHSFAHIGKEIT
Erkldrende Motivationen ...

L8sung eines funktionalen Einrichtungspr
Sammelleidenschaft

Spekulation auf Wertzuwachs

Peaktion auf modernes Mdbeldesign
Bediirfnis nach Ausgleich

Freude an Naturstoffen

Tab. 13: Motivationale Erkl&rungsbeitrédge zur Kaufrelevanz
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BESTIMMT-
MCLT R HEITSMASS EINFACH R BETA RANG
0.557 0.310 0.557 0.479 1
0.587 0.344 0.315 0.192 2
0.595 0.354 -0.053 -0.124 4
0.606 0.272 0.126 3
BESTIMMT-
MULT R | R MAes | EINFACH R | BETA | RANG
0.499 0.249 0.499 0.475 1
0.526 0.276 -0.109 -0.330 2
0.555 0.308 0.065 0.253 3
0.583 0.340 0.096 0.160 4
0.597 0.356 0.100 0.157 5
0.614 0.377 0.302 0.134 6
0.622 0.239 0.112 7
BESTIMMT-
MULT R HEITSMASS EINFACH R BETA RANG
0.646 0.646 0.585 1
0.661 -0.301 -0.172 2
0.675 0.055 0.131 4
0.685 -0.260 -0.144 3
0.694 -0.025 0.118 s
0.700 0.125 0.101 6
0.707 -0.156 -0.098 7
BESTIMMT-
MULT R | e CWAss | EINFACH R | BETA | RANG
0.629 0.396 0.629 0.523 1
0.668 0.446 -0.379 -0.244 2
0.680 0.463 0.084 0.138 5
0.688 0.474 0.151 0.141 4
0.700 0.490 -0.160 -0.144 3
0.709 0.217 0.116 6

von Antiquitdtenmerkmalen - Ergebnistableaus multipler

schrittweiser Regressionsanalysen (Teil II)
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Die hohe inhaltliche Konsistenz der aufgezeigten motiva-

tionalen Einfliisse bedarf keiner weiteren Erl&duterungen.
Ergdnzende Detailaussagen z.B. HShe und Verhdltnis der
Erklidrungsbeitridge einzelner Motivationsinhalte oder auch
einfache Korrelationsbeziehungen kdénnen der angesproche-
nen Tabelle 13 entnommen werden.

Flir insgesamt 14 Antiquitdtenmerkmale besteht ein varianz-
analytisch signifikanter EinfluB der Typenzugehdrigkeit

auf ihre Kaufbedeutung bei Anschaffungsentscheidungen pri-
vater Antiquit&dtenkdufer (vgl. Tabelle 14)1.

Aus der Fiille erwdhnenswerter Einzelergebnisse kann an
dieser Stelle nur eine geringe Auswahl exemplarisch vorge-
stellt werdenzz

(1) Bezogen auf die "Gebrauchsfdhigkeit" kommt es
zu einer fast vollstdndigen "Marktspaltung".
Die "Sammler", "Materialisten" und "Nostalgiker"
messen dieser Wareneigenschaft jeweils eine signi-
fikant geringere Kaufbedeutung bei als die "Ein-
richter", "Liebhaber", "Erlebnisk&dufer",
"Individualisten" und "Rationalisten".

1 Der Aufbau der Tabelle 14 gleicht den Tabellen 2-7 im
Anhang. Die angegebenen Mittelwerte beziehen sich auf
eine S5-stufige Skala von (1) sehr wichtig bis (5) gar
nicht wichtig. Eine zeilenweise Tabelleninterpretation
zeigt die Ergebnisse von Varianzanalysen, wobei in der
Vorspalte die jeweilig abhédngige Variable und in der Kopf-
spalte die Motivationskonfiguration als unabhingige Va-
riable angegeben wird. Die Ermittlung der signifikanten
Gruppentrennungen basiert auf einem "least-significant-
difference-Test", wie er im SPSS-Subprogramm ONEWAY ab-
rufbar ist (e = 0,05). Eine spaltenweise Tabelleninter-
pretation erlaubt eine deskriptive Beschreibung einzel-
ner Motivationstypen durch die Mittelwerte der jeweils
betrachteten kognitiven und konativen Verhaltensmerkmale.

2 Die angefiihrten Beispiele dienen zugleich als "Lese-
beispiele" der Tabelle 14 und der folgenden, gleichartig
aufgebauten Tabellen.
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. s & 3 N & 2 H SIGNIFIKANZNIVEAU | GRUPPEN MIT
EIGENSCHAFTEN & 2 13 3 & a F] o = EINFACHER SIGNIFIKANT
VON ANTIQUITXTEN ¥ H R Z g € 3 3 o a VARIANZANALYSE UNTERSCHIEDLICHER
2 ] i z € I3 = 2 2 z MOTIVATIONSAUS PRAGUNG
£ H B H H & H H 8
£ o £ € 2 z € g & 5
H H a H £ H H H 5 &
TP P TYP TP e TP TP ™ve TP
GESAMT
' 2 3 ‘ s 6 7 [ ) « | svmeor
Dekorationswert 2,28 2,86 2,59 2,62 1,95 1,87 0,153 ns TH254 SHe
Gebrauchsfihigkeit 2,43 3,07 3,57 2,33 2,35 1,91 3,45 2,00 1,58 1,94 | 0,000 [ sese 5.8.9,7,3 42,61 6,244 348
Seltenheit 2,91 3,01 3,29 2,83 2,76 3,73 2,30 2,70 3,42 3,00 | 0,013 . 649,1,2,8,5 547,43 748
Wertbestdndigkeit 2,64 2,53 3.1 2,30 2,9 2,73 2,10 2,30 3,00 3,44 | 0,001 | eess 644,892 9,243,711
Exklusivite 3,47 3,67 4,00 3,35 3,94 4,00 3,25 2,78 3,67 3,50 | 0,041 . 745,2,4,81
Anziehungskraft 2,56 1.67 3,86 2,73 2,65 3,09 2,45 2,39 2,33 2,56 | 0,008 e 142,53,4,9 24 1,8,7,6,9,4,3
Zeitlosigkeit 2,% 2,60 3,86 2,77 2,35 2,5 2,50 3,31 | 0,196 NS 246,8,7,1,3 649,2
Individualitst 2,54 2,33 3,86 2,75 2,29 3,09 2,35 2,13 2,33 2,63 | 0,024 . 72,5 247,4,1,8,6,9,3
ortginalitit 2,46 3.29 3,09 2,00 2,13 0,210 s 6.7 42,5
wert 2,78 2,40 3,7t 2,66 2,71 3,36 2,40 2,57 2,92 3,3° | 0,014 . 1,6,7 42,59 3492 442
Schénheit 1,52 1,53 2,29 1,53 1,35 1,18 1,25 1,50 | 0,244 NS 245,8,4,9,1,3
Reprisentativitit 3,56 414 3,82 4,18 3,00 0,171 NS 745,24
solide Verarbeitung 2,09 2,27 2,7 2,43 2,06 1,801 2,10 1,96 1,56 1,81 | 0,064 . 8,9/42,3 542
kunstlerische Bedeutung | 2,92 2,47 3,29 3,43 2,47 3,09 2,55 2,70 3,00 3,31 | 0,035 i 3,94 1,46 347
Ausdrucksstiirke 2,40 2,03 3,04 2,83 2,29 2,27 2,15 2,04 2,33 2,63 | 0,098 . 7,1,6 42,3
Ausgefallenheit 3,20 3,33 3,29 3,30 3,65 4,00 2,80 2,78 3,42 2,75 | 0,048 . 9,7,6 45,4
Stilechtheit 2,25 2,60 1,80 0,222 NS 673
Wiederverkiuflichkeit 3,34 3,27 4,43 3,007 3,65 3,55 3,10 2,87 3,75 3,69 | 0,064 . 742,894 3,642
Mobilitdt 3,21 429 3,00 2,82 3,20 3,04 3,00 0,317 NS 5,8,7,3,6 4 2
Alter 2,79 1,93 3,42 3,07 2N 3,45 2,15 2,70 3,00 3,19 0,001 o 1,6 45,2,9,3,8 1 44,7 745
Funktionalitdt 2,712 3,00 4,00 2,60 2,5 2,18 3,50 2,57 2,08 2,31 | 0,002 eee 8,5,9,7,4,3 2,6 841

Tab. 14: Der EinfluB von Motivationskonfigurationen (Typenzugeh&rigkeiten) auf die
Kaufrelevanz von Antiquitdtenmerkmalen - Ergebnisiibersicht einfacher
Varianzanalysen
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(2) Der varianzanalytisch hoch signifikante EinfluB
der Typenzugehdrigkeit auf die Kaufbedeutung der
"Wertbestdndigkeit" 148t sich dahingehend spe-
zifizieren, daB fir die "Materialisten" diese Wa-
reneigenschaft signifikant wichtiger ist als fir
die "Traditionalisten", "Liebhaber", "Erlebnis-
kdufer" und "Sammler". Gleiches gilt ferner fiir
die "Rationalisten", "Individualisten" und "Nostal-
giker" gegeniiber den "Sammlern" und "Erlebnis-
kdufern".

(3) AuBer gegeniiber den "Individualisten" besitzt das
"Alter" bei den "Nostalgikern" eine durchgédngig
hohere Kaufrelevanz als in allen anderen Typen.

Unter Berilicksichtigung der weiteren, iiberwiegend signifikan-
ten Ergebnisse der Tabelle 14 erweist sich die Typologi-
sierung individueller Motivationsstrukturen als ein "sen-
sibles" und aussagekrdftiges Konzept zur Explikation von
Kaufrelevanzen einzelner Antiquitdten-Merkmale. Es kann
damit einen wesentlichen Beitrag zum Verstdndnis der
"internen Entscheidungsprdmissen” von Antiquitdtenkdufern

leisten.

4.12 Wahrgenommenes Risiko und kognitive Dissonanz

Wahrgenommenes Risiko und kognitive Dissonanz werden als
"Vor-Kauf-Konflikte" und "Nach-Kauf-Konflikte" von An-

tiquitdtenkdufern beschrieben und voneinander abgegrenzt1.

Im Hinblick auf die vorgenommene Operationalisierung des

wahrgenommenen Kaufrisikos durch die Teilaspekte eines

"fachlichen Kompetenzrisikos" und eines "finanziellen Ri-
sikos" bleiben die regressionsanalytisch ermittelten Er-

1 Vgl. im einzelnen Kapitel B. 3.2122.
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klédrungsbeitrdge von Einzelmotivationen unbefriedigend.
Die erklédrten Varianzanteile erreichen bei einer Inklu-
sion von sechs bzw. einer Motivation(en) 21 % und 2 %.

Die varianzanalytische Prilifung des Einflusses von Moti-
vationstypen ldB8t die folgenden Schliisse zu: "Sammler" be-
sitzen gegeniiber der Mehrzahl anderer Motivationstypen
eine signifikant unterdurchschnittliche Wahrnehmung eines
finanziellen Risikos. Zusammen mit den "Materialisten"
vertreten sie andererseits in besonderem MaBe die Meinung,
daB "man ohne Fachkenntnisse beim Antiquitdtenkauf nicht
auskommt" .

Dabei ist zu vermuten, daBf das implizite "Kompetenzrisiko"
fir den "Sammler" eher in der Moglichkeit eines kunsthi-
storischen und fiir den "Materialisten" in der Moglichkeit
eines materiell-wertbezogenen Fehlurteiles zu sehen ist.
Signifikante Unterschiede bestehen dabei fiir beide Typen ge-
genliber den "Einrichtern" und "Liebhabern", welche ent-
sprechend ihrer Kaufintention nur ein geringes "Kompetenz-
risiko" empfinden.

Ein inhaltlich konsistentes und zugleich weiterfiihrendes
Ergebnis ist, daB sich bei den "Materialisten" unter allen
Motivaticnstypen am hdufigsten Dissonanzen nach einem An-
tiquitdtenkauf einstellen und sie dariliber hinaus das aus-
geprdgteste dissonanztypische Informationsverhalten

zeigen: fir das selektiv vergleichende Informationsinteres-
se nach einem Kauf1 konnte ein varianzanalytisch hoch-
signifikanter EinfluB der TypenzugehSrigkeit ermittelt werden.

1 Das Originalitem lautete: "Gerade nach einem Kauf fallen
mir dhnliche Antiquitdten bei anderen Hdndlern besonders
auf, und ich vergleiche sie mit meiner eigenen".
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Neben den "Materialisten" verhalten sich auch die
"Individualisten" in diesem Sinne dissonanztypisch. Den
Gegenpol bilden die "Traditionalisten" und "Sammler",

fiir die ein hbéheres "Nachkauf-SelbstbewuBtsein" charakte-

ristisch zu sein scheint.

Es bleibt zu erwdhnen, das weder filir das Dissonanzempfin-
den noch das dissonanztypische Informationsverhalten trag-
fdhige Erkldrungsansdtze auf der Grundlage von Einzelmo-

tivationen ermittelt werden konnten1.

4.13 Involvement

Das Involvement stellt eine kaufbegleitende Kognition von
Antiquitdtenkdufern dar, welche hdufig als "Ich-Beteiligung"
oder "Engagement" umschrieben wird. Die empirische Analy-

se motivationaler Erkl&drungsbeitrdge stlitzt sich auf die

in Kapitel B. 3.2121 vorgenommene inhaltliche Operationa-
lisierung ausgewdhlter Teilaspekte des Antiquitdten-In-

volvementz.

Einen Uberblick iliber die regressionsanalytischen Erkléa-
rungsbeitrdge von Motivationen fiir das Involvement ver-
mittelt Tabelle 15.

Es zeigt sich, daB insbesondere die Involvement-Komponen-
te "Ich glaube, meine Freunde und Bekannten beneiden mich
ein wenig um meine Antiquitdten" dem als interpretations-
relevant erachteten Grenzwert von 30 % erkldrtem Varianz-
anteil nahekommt. Ohne auf Details einzugehen, ist erwih-
nenswert, daf dieser Erklarungswert weitgehend von einer

1 Bei vier (sieben) einbezogenen Einzelmotivationen wurden
Varianzerkldrungsanteile von 1o % (20 %) fir das Disso-
nanzempfinden (Informationsverhalten) erreicht.

2 Hiervon abzugrenzen ist das motivationale Engagement als
Strukturdimension des motivationalen Diskriminanzraumes,
welches auch als Motivations-Involvement bezeichnet wer-
den kann.
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INVOLVEMENT GEGENUBER Anzahl Multipler erklédrter

ANTIQUITATEN-BESITZ einbezogener Korrelations- Varianz-
erkldrender koeffizient anteil in
Motivationen

von Antiquitdten kann man sich 4 0,36 0,13

nur schwer wieder trennen

mit Antiquitdt ist zumeist
eine Geschichte verbunden, wie 7 0,45 0,20
man sie erworben hat

Ich werde gern auf meine

Antiquitidten angesprochen 6 .51 0,26
Ich glaube, meine Freunde
und Bekannte beneiden mich

8 0,54 0,29

ein wenig um meine Antiqui-
tdten

Es macht SpaB8, auch ab und
zu ein Stilck wieder mit 7 0,52 0,27
Gewinn zu verkaufen

Glite der multiplen Regressionsgleichungen: Signifikanzniveau > 99,9 %

Tab. 15: Erkldrungsbeitrdge von Motivationen zum Involve-
ment gegeniiber Antiquitdten - Ergebnisiiberblick
multipler schrittweiser Regressionsanalysen

"Sammelleidenschaft", einem "Besitzstreben", sowie von
einigen einrichtungsbezogenen Motivationen getragen wird.
Sieht man in der genannten Involvement-Komponente einen
"Gradmesser" filir die Besitzbindung und -identifikation von
Antiquitdtenkdufern, erscheinen die erkldrenden Motivatio-

nen als plausible Bestimmungsfaktoren.

AufschluBreicher sind dagegen die varianzanalytischen Unter-
suchungen des Einflusses der Typenzugehdrigkeit auf das In-

volvement (vgl. Tabelle 16).
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TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP o SYMBOL
GESAMT
1 2 3 4 5 6 7 8 9

von Antiquitdten
kann man sich nur schwer 1,57 1,80 1,25 0,250 NS 8 #3
wieder trennen
mit Antiquitdten ist zumeist
eine Geschichte verbunden, 2,16 1,73 2,NM 2,63 1,94 2,09 1,65 2,57 1,92 1,94 0,005 . 6,1 #2,3,7 8,9,4 # 3
wie man sie erworben hat
ich werde gern
auf meine Antiquitdten 2,89 2,40 EPRA 3,00 3,4 3,9 2,40 2,52 3,00 2,56 0,002 an 6,1,7,9 # 5,2,4 3#£5
angesprochen
ich glaube, meine Freunde bzw.
Bekannten beneiden mich ein 3,54 2,93 3,86 3,90 3,88 4,27 3,00 2,78 3,75 4,00 | 0,000 anee 74#5,9,3,4,2,8 1,6 #5,9,3,4
wenig um meine Antiquitdten ’
teure Antiguit&ten sollte man
sich erst leisten, wenn man 2,74 2,53 4,00 2,73 2,82 3,36 2,60 2,9 2,00 2,38 0,065 * 8 # 2,5 9,1,6,3,4 # 2
sonst alles Notwendige hat
es macht Spas,
auch ab und zu ein Stick 3,93 4,07 4,43 3,80 4,35 4,55 3,15 3,83 4,42 3,69 | 0,013 . 6 #5,2,8,4,1,3

wieder mit Gewinn zu verkaufen

Tab. 16: Der EinfluB von Motivationskonfigurationen

(Typenzugehdrigkeiten)
volvement gegeniiber Antiquit&ten - Ergebnisiibersicht einfacher Varianzanalysen

auf das In-
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Signifikant hdher als z.B. "Sammler" und "Rationalisten"
verbinden "Nostalgiker" und “"Materialisten" mit dem Besitz
von Antiquitdten zugleich "eine Geschichte, wie man sie er-
worben hat." Die AuBerung "Ich werde gern auf meine Anti-
quitdten angesprochen" ist ebenfalls besonders kennzeich-
nend fir "Nostalgiker" aber auch filir "Materialisten";
"Einrichter" und "Sammler" stimmen dagegen dieser AuBe-

rung signifikant weniger zu.

"Individualisten" besitzen ein Antiquitdten-Involvement
insofern, als sie signifikant ausgeprdgter als fast alle
anderen Motivationskonfigurationen einen Neid ihrer Freunde
und Bekannten auf ihren Antiquitdtenbesitz vermuten. Hierin
ist ein weiterer Beleg dafiir zu sehen, daB "Individualisten"
die Dokumentationsfunktion von Antiquit&dten nutzen und ge-

rade hierauf ihre "Bindung" zu Antiquit&dten beruht.

Im Gesamtiberblick fordert wohl speziell eine Motivations-
konfiguration wie die der "Individualisten" und "Nostal-
giker" ein hohes und terdenziell unbewuBt-affektives In-
volvement gegeniiber Antiquitdten. Obgleich sich auch die
"Materialisten" durch hohe Zustimmungen auszeichnen, muB
hier eher von einem bewuBSten und "sachlichen" Involvement
ausgegangen werden; denn den "Materialisten" macht es er-
fahrungsgemdB besonderen Spaf, "auch ab und zu ein Stick

wieder mit Gewinn zu verkaufen".

4.14 Preisbereitschaft

Die individuelle Preisbereitschaft wurde als derjenige DM-
Betrag operationalisiert, den die Antiquitdtenkdufer maxi-
mal fiir eine einzelne Antiquitdt auszugeben bereit sind

(personliches Preislimit)1.

1 Vgl. Kapitel B. 3.2123.

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



265

Eine regressionsanalytisch ermittelte Gruppe von 1o Ein-
zelmotiven konnte keinen wesentlichen Erkldrungsbeitrag zu
dieser kognitiven Entscheidungsrestriktion der Antiquitéa-
tenkdufer leisten (BestimmtheitsmaB = 0,24).

Die varianzanalytische Priifung des Einflusses der Typenzuge-
hérigkeit auf die Preisbereitschaft zeigt dagegen einen Zu-
sammenhang auf einem 9o0%igen Signifikanzniveau. Dieses Er-
gebnis ist im wesentlichen durch das auBerordentlich hohe
Preislimit der "Traditionalisten" mit ca. 3o TDS DM be-
dingt. Sie unterscheiden sich damit signifikant von den
"Rationalisten", "Sammlern" (beide ca. 12 TSD DM), den
"Nostalgikern" und "Erlebniskdufern" (ca. 11 TSD DM), so-
wie den "Liebhabern" (ca. 1o TSD DM), "Materialisten" (ca.

9 TSD DM) und schlieBlich den "Einrichtern (ca. 8 TSD DM).
Nicht signifikant ist der Unterschied zu den "Individua-
listen" mit einer Preisbereitschaft von anndhernd 18 TSD DM.

4.15 Interessenausrichtung

Motivationen konnen Auskunft auf die Frage nach der In-
teressenausrichtung der Antiquitdtenkdufer in Hinblick auf
unterschiedliche Sach- und Sammelgebiete geben. Die empi-

rischen Befunde dokumentieren einen (im Durchschnitt hohen)
Erkldrungsbeitrag einzelner Motivationsinhalte1.

Wie Tabelle 17 zeigt, erkldren 1o Motivationen mit einem
Varianzerkldrungsanteil von 31,4 % (vgl. dazu das multip-
le BestimmtheitsmaB) das Interesse an antiken Tischen. Die-
se Einrichtungsgegenstdnde stellen bei einer pauschalen In-
terpretation der Einzelmotivationen in erster Linie Ge-

1 Vgl. dazu die Ubersichtstabelle Tabelle 16 im Anhang.
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INTERESSE AN TISCHEN

. : BESTIMMT~
Erkldrende Motivationen ... MULT R HEITSMASS EINFACH R BETA RANG
Ldsung eines funktionalen Zinrichtungsi 0.307 0.094 0.307 0.249 2
Reprdsentation -problems | 0.356 0.127 -0.148 -0.302 1
Dekoration der Wohnung 0.419 0.176 0.113 0.158 8
SpaB am Suchen 0.449 0.202 -0.157 -0.170 7
Bediirfnis nach Ksthetik 0.479 0.230 0.185 0.188 6
Wertanlage 0.504 0.254 0.106 0.216 3
Freude an Naturstoffen 0.523 0.274 0.196 0.195 4
Reaktion auf modernes Mdbeldesign 0.536 0.287 0.215 0.188 5
Besitzstreben 0.550 0.302 -0.021 -0.131 9
Liebe zum alten Kunsthandwerk 0.560 [ORERES | -0.076 -0.126 10
INTERESSE AN SILBER
A, ; BESTIMMT-
Erkldrende Motivationen ... MULT R HEITSMASS EINFACH R BETA RANG
Sammelleidenschaft C.248 0.061 -0.248 -0.113 10
Besitzerstolz 0.376 0.141 0.231 0.288 1
Bewahrung von Erinnerungen an die Fam.| 0.432 0.187 0.236 0.211 2
Hoffnung auf Trouvaille 0.466 0.217 -0.239 -0.127 7
Bediirfnis nach Ausgleich 0.489 0.239 -0.114 -0.201 3
Freude an Naturstoffen 0.512 0.262 0.17¢ 0.189 4
Freizeitgestaltung 0.530 0.280 -0.226 -0.187 5
Bediirfnis nach Ksthetik 0.543 0.295 0.185 0.118 9
Liebe zum alten Kunsthandwerk 0.553 0.306 -0.041 -0.137 6
Empfinden eines kulturellen Auftrags 0.563 31 0.129 0.124 8
Tab. 17: Motivationale Erkldrungsbeitrdge zur Interessenaus-
richtung von Antiquitdtenkdufern - Ergebnistableaus
multipler schrittweiser Regressionsanalysen
brauchsmtbel und weniger Dekorationsm8bel dar. Dies zeigt
sich insbesondere in einer hohen positiven Korrelation zur
Einzelmotivation "LOsung eines funktionalen Einrichtungs-
problems"; die Motivation "Repr&dsentation” hingegen liefert

zwar den hSchsten Erkldrungsbeitrag, weist jedoch in

eine negative Beeinflussungsrichtung. Trotzdem spiegelt
sich in dieser Interessensausrichtungzugleich ein gewisses
MaB an dsthetischer Wertschdtzung filir alte Mobel wieder,
indem "Freude an Naturstoffen”, "Bediirfnis nach Asthetik"
und "Reaktion auf modernes M&beldesign" als gut erkldrende
Motivationen eine geschmackliche Bevorzugung antiker
Tische zum Ausdruck bringen.

Fir Silber interessiert man sich vor allem, um einen aus-
geprdgten Besitzerstolz zu befriedigen. Die "Bewahrung von
Erinnerungen an die Familie" als ebenfalls einfluBSreicher
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Bestimmungsfaktor des Interesses ist im Zusammenhang mit
der iiblichen Weitergabe des "Familiensilbers" von Genera-
tion zu Generation zu sehen.

Auch bei der Motivationstypen-Betrachtung kann das Interes-
se filir Silber und Tische varianzanalytisch signifikant er-
kldrt werden (vgl. Tabelle 18). Dabei zeigt sich, daB be-
sonders "Sammler" kaum Interesse an Tischen haben; "“Tra-
ditionalisten" und "Liebhaber" interessieren sich fir Sil-
ber.

Eine entsprechende Typenuntersuchung 1d8t sich auch fiir
die anderen Sach- und Sammelgebiete vornehmen, wobei al-
lerdings nur fiir Truhen/Kommoden ein - {iber signifikante
Interessensunterschiede zwischen einzelnen Kdufergruppen
hinausgehender - varianzanalytischer EinfluB ermittelt

werden konnte]

1 Zu den jeweiligen Interessendominanzen vgl. Tabelle 18.
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TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP ol SYMBOL
GESAMT
1 2 3 4 5 6 7 8 9
Gemdlde 2,68 2,20 4,43 2,47 2,59 2,55 2,70 2,15 2,92 3,25 [ 0,008 L&A 1,7,3 #2,9 5,4,6,8,9 # 2|
i
Graphik 2,99 2,67 4,4 2,93 2,80 2,83 0,453 NS 1,6,7,3 # 2 i
Silber 2,55 2,27 3,29 3,07 2,00 2,18 2,95 2,61 1,75 2,38 | 0,032 - 8,4 #2,3,6
Teppiche 3,15 2,73 3,86 3,37 2,57 3,81 0,185 NS 7#2,9,3 1£9
Biicher 2,94 2,33 3,27 0,592 NS 143
Schreibmsbel 2,67 3,57 3,20 2,13 0,153 NS 7 # 2,6
Truhen/Kommoden 2,52 2,33 4,14 2,80 2,24 2,18 2,75 2,13 2,33 2,38 0,016 e 7+#£2,3 5,4,1,8,9,6,3 #2
Sitzmébel 2, 3,57 2,39 0,559 NS 142
Tische 2,81 3,13 4,00 2,77 2,0 2,36 3,15 2,43 2,50 3,19 0.089 . 5,4,7,8,3 # 2
Schrinke/Vitrinen 2,28 3,14 1,94 2,00 0,474 NS 4,7 # 2
Kleinmsbel 2,76 3,36 2,30 0,404 NS 745
Schmuck 2,85 3,37 2,35 2,50 0,206 NS 4,6 #3
porzellan 2,65 2,73 3,43 3,10 2,06 2,60 2,05 2,61 2,33 3,06 0,080 . 6,4 #2,3,9
Uhren 2,77 3,17 2,35 2,130 0,181 NS 6,4 # 3
Ostasiatika 4,26 3,43 4,59 4,73 3,70 4,50 0,143 NS 2,6 #5,4,9
Tab. 18: Der EinfluB von Motivationskonfigurationen (Typenzugehtrigkeiten) auf die Interessensausrich-

tung von Antiquitdtenkdufern - Ergebnisiiberblick einfacher Varianzanalysen
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4.16 Anforderungen an Einkaufsstdtten fiir Antiquitdten

Die Anforderungen von Antiquitdtenk&ufern an Antiquitdten-
anbieter sind als individuelle Bewertungsmafstidbe wesent-
licher Bestandteil der Einkaufsstéttenwahl1. Das Anfor-
derungsprofil der Kdufer und die Analyse seines motivatio-
nalen Hintergrundes besitzt praxisnahen Aussagewert, da

die Gegenstandsbereiche der Bewertung bzw. Anspruchssetzung
im wesentlichen mit den absatzpolitischen Gestaltungsbe-
reichen des Handels zusammenfallen.

Die in der empirischen Untersuchung jeweils kriterien-
spezifisch isolierten Biindel von Einzelmotivationen besitzen
bei globaler Betrachtung einen mittleren Erkldrungswert.

Die multiplen Korrelationskoeffizienten bewegen sich in

der Mehrzahl zwischen 0,45 und o,60. Bei durchschnittlich

5 - 10 einbezogenen Einzelmotivationen erreichen die er-
kldrten Varianzanateile Werte im Bereich von 20 % bis

knapp 35 % 2.

Als besonders relevant erweisen sich die in Tabelle 19 wie-
dergegebenen Explikationen der Kduferanforderungen an ein
breites Sortiment, sowie an eine "Trouvaillenchance"3

1 zur Prizisierung der Einkaufsstdttenwahl als Entschei-
dungsprozeB8 von Antiquitdtenkdufern vgl. die Ausfiih-
rungen in Kapitel B. 3.22.

2 Zur detaillierten Ergebnisiibersicht vgl. Tabelle 17 im An-
hang.

3 Die Trouvaillenchance besitzt, obwohl sie dem Gestal-
tungsbereich "Preispolitik" zugeordnet wurde, flieBende
tibergdnge zur "Sortimentspolitik". "Preischance" und
"Objektchance" sind gleichbedeutende Blickwinkel der
Trouvaille und nicht inhaltlich voneinander trennbar.
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BREITES SORTIMENT

Erkldrende Motivationen ...

Hoffnung auf Trouvaille
Sammelleidenschaft
Dekoration der Wohnung
Freude am Schenken
Nostalgie
Reprédsentation
Freizeitgestaltung
Besitzerstolz

SORTMIENT MIT CHANCEN FUR TROUVAILLEN

Erkldrende Motivationen

Hoffnung auf Trouvaille

Sammelleidenschaft

Liebe zum alten Kunsthandwerk

Dekoration der Wohnung

LOsung eines funktionalen Einrichtungsproblems

BESTIMMT-

MULT. R HEITSMASS EINFACH R BETA RANG
0.385 0.148 0.385 0.450 1
0.441 0.194 -0.085 -0.106 8
0.480 0.230 0.215 0.216 2
0.515 0.266 -0.162 -0.169 5
0.528 0.279 0.145 0.129 7
0.542 0.294 -0.103 -0.182 3
0.552 0.304 -0.022 -0.179 4
0.566 0.158 0.143 6

BESTIMMT- >

MULT R HEITSMASS EINFACH R BETA RANG
0.488 0.239 0.488 0.525 1
0.520 0.27 -0.018 -0.160 2
0.542 0.293 0.225 0.147 3
0.559 0.313 0.168 0.160 2
0.571 0.050 0.123 4

Tab. 19: Motivationale Erkldrungsbeitrdge fiir Anforderungen von Antiquititenkiufern an Einkaufs—
stédtten - Ergebnistableaus multipler schrittweiser Regressionsanalysen
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Die individuellen Anspruchsniveaus lassen sich in beiden
Fdllen zu ca. 32 % auf die Ausprdgungen der aufgefiihrten
Motivationen zurlickfiihren.

Das Motiv "Hoffnung auf eine Trouvaille", das faktorenana-
lytisch der Inhaltsdimension "Streben nach Konsumerlebnis"
zugeordnet ist, dominiert die Erkldrungsansdtze deut-
lich. Als SchluBfolgerung liegt die Vermutung nahe, daR
insbesondere eine breite Auswahl und die subjektiv empfun-
dene "Trouvaillenchance" dem Antiquitdtenkauf eine eigen-

stdndige motivationale "Wertigkeit" verleihen k&nnen.

Die "Sammelleidenschaft" besitzt fir beide Anforderungs-
haltungen an Antiquitdtenanbieter eine negative Korrelation.
Hierin liegt ein Hinweis auf eine ausgeprdgte Spezialisie-
rung und kritische Markteinsch&dtzung der sammelnden An-

tiquitdtenkdufer.

Ein fast identisches Bild zeigen die Varianzanalysen zwischen
der Typenzugehdrigkeit und den genannten Anforderungen an
Einkaufsstdtten fiir Antiquitdten. Zusdtzlich

deckt der typologische Erkldrungsansatz den erwartbaren
EinfluB Skonomischer Motivationen ("Materialist") auf den
Wunsch nach einem"breiten Sortiment"und einer "Trouvaillen-
chance" auf (vgl. Tabelle 20).

Flir eine Vielzahl weiterer Anspruchsniveaus bestehen sig-
nifikante oder hochsignifikante Zusammenh&dnge, die z.T.
sehr detaillierte Aussagen zulassen. Einige exemplarische
Beispiele sind:

(1) Der Wunsch, mit dem Hidndler um einen Preisnach-
laB verhandeln zu kénnen ist aus der Typenzugehd-
rigkeit bzw. der Motivationskonfiguration der
Kdufer erkldrbar. Bis auf den "Einrichter", der
ein mittleres Anspruchsniveau besitzt, teilen
sich die Kdufer in zwei "Lager" bzw. Gruppen.
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ANFORDERUNGEN = & & SIGNIFIKANZNIVEAU| GRUPPEN MIT
AN EINKAUFSSTATTEN e & & i « & 5 2 EINFACHER SIGNIFIKANT
FUR ANTIQUITATEN ] = = H [ = < H = VARIANZANALYSE UNTERSCHIEDLICHER
2 ¢ 2 S z £ 2 .3 a 2 MOTIVATIONSAUSPRAGUNG
d < 4 g g S = S £ &
& & z S a g & 2 H 8
z 2 = £ 3 z > 2 o 2
= £ & ] & @ S z 3 &
YR ™ TP Tvp TYP TYP YR TP e % SYMBOL
GESAMT
1 2 3 4 s 6 7 8 9
breites Sortiment 2,44 2,40 3,57 2,73 2,65 2,45 1,90 2,65 1,92 1,94 0,018 . 6,8,9 # 2,3 6 # 7 1 ¢ 2
tiefes Sortiment
in Spezialgebieten 2,73 2,33 3,43 0,479 NS 1#2
nur mit Stiicken
von Spitzenqualitdt 3,43 3,13 4,14 3,06 3,13 3,92 3,81 | o1n NS 4.7 42,8 449 142
auch mit Kleinigkeiten
als Geschenk 2,40 2,53 4,00 2,47 2,53 2,27 02,22 2,07 2,25 | 0,066 . 6,8,7,9,5,3,4,1 # 2
mit Chancen
fir Trouvaillen 2,65 2,27 3,86 2,83 3,47 2,27 2,00 2,87 2,67 2,06 | 0,001 | esss 6.9 #2,4,7,3 1,5¢#2,4 2#8,3
Bereitschaft zum Handeln 2,59 2,07 L1400 2,97 3,08 2,45 1,85 3,04 2,17 2,19 | 0,000 | swes 6,1,8,9 # 4,2,7,3 6,1 # 2
hohe fachliche
Qualifikation 1,79 2,57 1,53 1,53 1,42 0,306 NS 8,4,3 7 2
sicher und verlaslich 1,38 2,00 1,23 1,18 1,65 1,22 1,08 0,123 NS 8,4,7,342 8 #6
Anleitung beim Aufbau
einer Sammlung 2,70 2.80 2,43 2,50 3,64 2,17 0,464 NS 8,3¢5
oekannter Name/
guter Ruf s 2,93 ,14 3,00 2,71 3,55 3,05 2,74 3,08 4,00 | 0,021 .- 4,7,1,6,3 # 2,9
Reprisentativitdt 3,91 4,43 2,55 4,25 | 0,349 NS 6 #9,2
verstaubte,
liebevolle Atmosphire 2,96 2,55 3,35 0,226 NS 6 # 7
Mbglichkeit
Zum "Stobern bieten 1,73 1,40 2,57 1,67 1,55 1,65 2,09 1,42 1,5 | 0,140 Ns V42,7 8,559,632
Einkaufserlebnis bieten 2,52 1,67 4,29 2,73 2,82 2,36 2,10 2,70 2,00 2,56 | 0,001 1 #2,4,3,7,9 8,6,5,9,7,3,4 #2
Gewdhrleistung
Ubernenhmen 1,28 1,53 2,00 1,13 1,12 1,27 1,45 1,17 1,08 1,25 | 0,047 . 8,4,3,7,9,5 # 2
Expertisen geben 2,50 2,87 3,00 2,10 2,24 2,64 2,60 2,13 2,42 3,31 | 0,065 . 3,74 #9
Sticke zurdcknehmen 2,73 2,73 4,57 2,63 3,06 2,55 2,25 2,39 2,92 2,81 | 0,008 eas 6,7,5,3,1,9,8,4 # 2
roblemlos
Srreichbarer Standort 3,63 3,5 4,12 3,30 0,296 NS 6,3 # 4,2

Tab. 20: Der EinfluB von Motivationskonfigurationen (Typenzugeh&rigkeiten) auf Anforderungen

an Einkaufsstdtten - Ergebnisiibersicht einfacher Varianzanalysen
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Alle Mitglieder der einen Gruppe unterscheiden
sich dabei signifikant von allen Mitgliedern der
anderen. Die "Hdndlertypen" unter den privaten
Kdufern sind dabei die "Materialisten", "Nostal-
giker", "Liebhaber" und "Erlebnisk&dufer"; die
"Nicht-Hdndlertypen" sind die "Traditionalisten",
"Sammler", "Individualisten" und "Rationalisten".

(2) "Antitypen" in bezug auf den Wunsch, durch die
Atmosphdre der Einkaufsstdtte (z.B. Trddelmarkt,
Fachgeschdft, Auktion) einen Antiquitdtenkauf
als "Erlebnis" empfinden zu wollen, sind die
"Sammler" und "Nostalgiker". Durch ihre extrem
unterschiedlichen Anspriliche - "Sammler" besonders
gering vs. "Nostalgiker" besonders hoch - un-
terscheiden sie sich nicht nur signifikant un-
tereinander, sondern jeweils zugleich gegeniiber
der Mehrzahl aller anderen Typen.

(3) "Sammler" erweisen sich erneut als ein "entschei-
dungssicherer" Kdufertyp, da ihr Anspruch an den
Handel "Stlicke zurilickzunehmen" gegeniiber allen
anderen Typen signifikant niedriger ist. Sie neh-
men damit eine exponierte Sonderstellung ein und
verzichten auf eine wesentliche Serviceleistung
des Handels.

(4) SchlieBlich stellen"Sammler" und "Erlebniskdufer"
motivationsbedingt nur geringe Anforderungen an
das allgemeine Renommée (bekannter Name / guter
Ruf). Sie unterscheiden sich damit signifikant
von den "Materialisten", "Individualisten", "Tra-
ditionalisten” und "Nostalgikern".

Der hohe Erklédrungsbeitrag zu typenspezifischen Anforde-
rungshaltungen gegeniiber dem Antiquitdtenhandel zeichnet
die Motivationstypologie nicht nur als Instrument der
Verhaltensexplikation, sondern auch als wichtige Infor-
mationsgrundlage einer gezielten Marktansprache durch den
Handel aus.
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4.2 Erkldrungsbeitrdge zu konativen Verhaltensmerkmalen

4.21 Typen und Trdger der Kaufentscheidung

Die Typisierung des Entscheidungsverhaltens als konative
Verhaltenskomponente von Antiquitdtenkd@ufern stiitzt sich
auf die Merkmalsdimensionen "Entscheidungsstil" und "Ent-
scheidungskollektivit&dt". Bei den Entscheidungsstilen sind
impulsives, ungeplantes, sowie geplantes und bei der Kol-
lektivitdt individuelles und familidres Entscheidungsver-

halten zu unterscheiden1.

Einen Uberblick iiber die regressionsanalytisch ermittelten
Erklédrungsbeitrédge von Einzelmotivationen zu den genannten
Merkmalen des Kaufentscheids bei Antiquit&dten gibt

Tabelle 21. Insgesamt wird in keinem Fall ein als interpre-
tationsrelevant angesehener Varianzerkl&drungsanteil von
mindestens 30 % erreicht. Uberraschend gering sind die Er-
kldrungsbeitrdge der Einzelmotivationen zum impulsiven und
zum familidren Kaufentscheid, obwohl eine Reihe von Ein-
fliissen z.B. einkaufserlebnisorientierter Motivationen im
ersten Fall oder einrichtungsbezogener Motivationen im zwei-
ten Fall, erwartet wurden.

Anzahl Multipler erkldrter
Merkmale des einbezogener Korrelations- Varianz-
Kaufentscheidungsprozesses erklérender 1 Koeffizient anteil in §

Motivationen
geplanter Kaufentscheid 3 0,41 16,48
ungeplanter Kaufentscheid 4 0,26 7,02
impulsiver Kaufentscheid 5 0,52 26,62
individueller Kaufentscheid 6 0,48 23,08
familidrer Kaufentscheid 3 0,30 9,00

Tab. 21: Motivationale Erkldrungsbeitrdge zu Stil und Kol-
lektivitdt der Kaufentscheidung bei Arntiquitdten-
Ergebnisiiberblick multipler schrittweiser Regres-
sionsanalysen
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Zu dhnlichen SchluBfolgerungen kommt die varianzanalytische
Priifung des Zusammenhangs zwischen Typenzugehdrigkeit und
Merkmalen des Kaufentscheids. Da in keinem Fall ein zumin-
dest 95%iges Signifikanzniveau erreicht wurde, kann auf

eine detaillierte Darstellung verzichtet werden.

4.22 Informationsverhalten

Die Darstellung empirischer Ergebnisse der Analyse motiva-
tionaler Erkldrungsbeitrdge zum Informationsverhalten von
Antiquitdtenkdufern folgt der umfassenden Charakterisierung
dieses Verhaltensaspektes im ersten Teil der vorliegenden

Untersuchung1_

4.221 Merkmale des Informationsstils

Zu den Merkmalen des Informationsstils von Antiquitdten-
kdufern liefern sowohl Einzelmotivationen als auch Moti-
vationstypen im Verhdltnis zu allen untersuchten Verhaltens-

weisen die hdchsten Erkldrungsbeitrdge.

Im Rahmen der Regressionsanalyse erreichen Sets von lber-
wiegend sieben oder acht Einzelmotivationen Erkl&drungsbei-
trdge zwischen 20 % und 4o %2. Eine "negative" Ausnahme bil-
det die aktive Informationsabcabe, welche nur unzureichend
erkldrt werden kann; eine "positive" Ausnahme bildet die
intensive Informationssuche iiber Antiquitdten, welche sich
als Uberdurchschnittlich motivationsgeleitet darstellt.

1 Vgl. Kapitel B. 3.23.
2 Vgl. die Ergebnisiibersicht in Tabelle 18 im Anhang.
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Tabelle 22 zeigt die auf dem lblichen Niveau des Be-
stimmtheitsmaBes interpretationsrelevanten Ergebnisse.

Im Uberblick f&1llt die durchgdngig hohe Bedeutung der
"Sammelleidenschaft" fiir den Informationsstil von Antiqui-
tdtenkdufern auf. Uberwiegend treten dazu die Skonomisch
orientierten Motivationsinhalte "Spekulation auf Wertzu-
wachs", "Wertanalge" und "Steuerflucht" auf. Flir sammelnde
Kdufer und solche mit finanziellen Zielsetzungen

ist dabei eine hohe Informationsaktivitdt charakteri-
stisch. Diese Feststellung steht im Einklang'mit den an
anderer Stelle vorgetragenen Verhaltenswirkungen dieser
Motivationsinhalte wie z.B. auf das Dissonanz- und Risiko-

empfinden.

Inhaltiche Nuancen werden in den Erkldrungsansédtzen ein-
zelner Merkmale des Informationsstils im wesentlichen durch
die jeweils "nebengeordneten" Motivationsinhalte deut-
lich. So beeinflussen z.B. der "Wunsch nach Selbstverwirk-
lichung" und die "Reaktion auf moderne Kunst" die intensive
Informationssuche allgemein; die "Freizeitgestaltung" und
"das Bediirfnis nach Asthetik" dagegen die Informations-
suche als spezielles Hobby von Antiquitdtenkdufern.

Interessant ist die Konsistenz der Erkldrungsansdtze, die
in einer negativen Korrelation - der ansonsten das In-
formationsniveau fordernden Einzelmotivationen - zur
passiven Informationsaufnahme zum Ausdruck kommen.
Lediglich die "Freude am Einkaufserlebnis" besitzt posi-
tiven Erkldrungswert. In der Formulierung des Original-
items "ich lUberlasse es dem Zufall, Neues lber Antiquité&ten
zu erfahren" wird der inhaltliche Zusammenhang besonders
deutlich.

Eine informelle Meinungsfiihrerschaft ist schlieBlich neben

der "Sammelleidenschaft" besonders durch eine "Dokumen-
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INTENSIVE INFORMATION:SSUCHE

Erkldrende Motivationen ...

Sammelleidenschaft

Wunsch nach Selbstverwirklichung
Steuerflucht

Reaktion auf moderne Kunst
Spekulation auf Wertzuwachs
Freude am Einkaufserlebnis
Reaktion auf modernes Mobeldesign
Freude am Schenken

INFORMATIONSSUCHE ALS HOBBY

Erkldrende Motivationen ...

Sammelleidenschaft

Wunsch nach Selbstverwirklichung
Wertanlage

Dekoration der Wohnung
Freizeitgestaltung
Familientradition

Besitzerstolz

Empfinden eines kulturellen Auftrags
Freude am Schenken

Spekulation auf Wertzuwachs
Bedirfnis nach Asthetik

Reaktion auf moderne Kunst
3esitzstreben

Freude an Naturstoffen

Spad am Suchen

PASSIVE INFORMATIONSAUINAHME

Erkldrende Motivationen ...

Sammellieicdenschaft
Steuerflucht

Freude am Einkaufserlebnis
Freizeitgestaltung
Spekulaticn auf Wertzuwachs
Familientradition

Bediirfnis nach Ausagleich

MEINUNGSF YHRUNG
Erkldrende Motivationen ...

Sammelleidenschaft

Dokumentation von Individualismus
Freude am Schenken

Besitzerstolz

Spekulation auf Wertzuwachs
Familientradition

Empfinden eines kulturellen Auftrags
Liebe zum alten Kunsthandwerk
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BESTIMMT-

worr R | PESTIMMT | exveack R | BETA | maNG
0.516 0.266 0.516 9.436 .
0.576 0.332 0.345 0.202 3
0.608 0.369 0.236 0.120 :
0.633 0.407 0.321 0.254 2
0.649 0.421 0.297 0.151 4
0.660 0.435 0.052 -0.144 5
0.668 0.021 -0.124 6
0.677 0.165 0.117 8
BESTIMMT- .
worr R | BESTIMNRS | Ezweacs R | mETA | RANG
0.604 0.36% 0.604 0.311 2
0.639 0.409 0.313 0.124 | 12
0.657 0.431 0.266 0.110 | 14
0.671 0.450 -0.073 -0.150 e
0.686 0.471 0.539 0.327 1
0.700 0.489 0.244 0.156 7
0.714 0.510 0.116 -0.198 3
0.724 0.524 0.301 0.127 | M
0.733 0.537 0.020 -0.114 | 13
0.738 0.545 0.267 0.183 3
0.744 0.554 0.142 0.177 5
0.750 0.562 0.244 0.160 6
0.756 0.571 0.166 -0.135 | 16
0.763 0.583 -0.116 -0.139 9
0.769 0.111 -0.099 | 15
BESTIMMT- - .
woLT R | pESTINTS | Emweace B [ sEma | max
0.509 0.259 -0.059 -0.335 1
0.549 0.301 -0.222 -9.140 5
0.560 0.014 0.198 2
0.578 -0.420 ~0.197 3
©.589 -0.270 -0.155 :
0.502 -0.205 -0.136 6
0.611 -0.151 -0.11¢ ;
BESTIMMT- . -
moLT R | RS e l EINFACH R | BETA | RaNc
0.421 0.177 0.421 0.339 3
0.486 0.236 0.303 0.244 3
0.520 0.271 .249 0.158 6
0.542 0.294 0.015 -0.251 2
0.564 0.318 9.206 0.166 B
0.579 0.335 0.225 0.136 7
0.592 0.351 0.252 0.173 4
0.605 -0.036 -0.126 3

Tab. 22: Motivationale Erkl&rungsbeitridge zum Informations-

stil - Ergebnistableaus multipler schrittweiser

Regressionsanalysen
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tation von Individualismus" bestimmt. Ob es sich im ersten
Erkldrungszusammenhang eher um eine fachlich begriindete
und im zweiten eher um eine "zur Schau gestellte" Mei-
nungsfiihrerschaft handelt, kann dabei nicht abschlieBend
beurteilt werden.

Die varianzanalytische Auswertung bestdtigt den hohen mo-
tivationalen EinfluB8 - hier in Form der Typenzugehdrigkeit
bzw. unterschiedlicher Motivationskonfigurationen - auf
die Merkmale des Informationsstils. Auch die inhaltliche
Interpretation der in Tabelle 23 zusammengesﬁellten Ergeb-
nisse deckt sich weitgehend mit den regressionsanalyti-
schen Aussagen. Dies gilt u.a. fir den Informationsstil
der "Sammler" und "Materialisten".

Dariiber hinaus deckt das Typenkonzept eine Grundstruktur
hinsichtlich des Informationsstiles auf, die regressions-
analytisch nicht abgeleitet werden kann. Die neun unter-
schiedlichen Motivationskonfigurationen teilen die Anti-
quitédtenkduferschaft bezogen auf ihre Informationssuche

in nur zwei, sich signifikant unterscheidende Informations-
typen: die “Sammler", "Individualisten", "Materialisten"

und "Nostalgiker" als aktive Informationssucher und die

"Rationalisten", "Traditionalisten", "Einrichter"”, "Lieb-
haber" und "Erlebniskdufer" als nicht aktive Informations-

sucher. Zeichnet sich die erste Gruppe entsprechend eher
durch iberdurchschnittlichen Freizeiteinsatz, Reiseaufwand,
Informationsaustausch im Freundes- und Bekanntenkreis, sowie
die Selbsteinschdtzung einer informellen Meinungsfihrer-
schaft aus, ist flir die zweite Gruppe eher eine passive

und zuf&llige Informationsaufnahme typisch .

1 Zu den einzelnen Signifikanzen zwischen den Motivations-
typen vgl. die Tabelle 23.
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& o
<] & w
MERKMALE « " a3 ‘_ a 13 SIGNIFIKANZNIVEAU GRUPPEN MIT
DES INFORMATIONSVERHALTENS & 5] o = & @ 3 = EINFACHER SIGNIFIKANT
VON ANTIQUITKTENKXUFERN g ] 2 ] & 3 H & @ VARIANZANALYSE UNTERSCHIEDLICHER
a 3 & F b z = a a ] MOTIVATIONSAUSPREGUNG
<] = =
£ & 4 2 a I3 & 2 @ 8
5 g i e 3 ¢ & 8 B 03
x z v @ & @ X Z 3 &
TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP
GESAMT
1 2 3 4 5 6 7 8 9 o SYMBOL
intensive
Informationssuche 3,28 2,80 2,43 3,57 3, N 4,36 2,60 2,57 3,75 3,88 0,000 aenw 2,7 6,1 45,9,8,4,3
Informationssuche
als Hobby 3,84 3,00 3,00 4,03 3,94 5,00 3,35 3,35 3,70 4,17 0,000 LiAad 145,9,8,3,4 2,6 4 5,9,8,3 7,4,3 45
Informationssuche durch
gezielte St¥dtereisen 3,87 3,713 3,43 4,17 3,41 4,82 3,50 3,48 4,08 4,38 0,012 . 4,7 £5,9,3 6F£59 2,145
Informationssuche durch
gezielte Auslandsreisen 4,30 4,20 3,00 4,50 3,88 5,00 4,10 4,17 4,50 4,81 0,002 e 2465,9,8,3,1,7,6 4,6 459 145
passive ~
Informationsaufnahme 2,79 3,53 4,29 2,70 2,59 2,00 3,15 2,87 2,42 2,06 0,000 5,9 #2,1,6,7 8,4,3 42,1 7,642
aktive
Informationsabgabe 3,30 2,43 3,67 3N 2,87 3,56 0,126 NS 2 44,3,9 74 4,3
intensiver Informationstausch
im Freundes- und Bekanntenkreis 2,71 2,20 1,86 2,93 3,00 3,55 2,40 2,52 3,08 2,63 0,004 e 2,1 45,8,4,3 6,7,9 45
Meinungsfolgschaft 3,07 3,40 3,57 3,59 2,40 3N 0,164 NS 6 4 4,2,1,9
Meinungsfihrung 3,60 3,20 2,86 4,13 3,53 4,18 3,05 3,00 4,00 4,25 0,000 eaee 2,7,6,1 4 9,5,3,8 449
Informationsinteresse 3,74 4,20 a“n 3,57 3,76 2,713 4,25 3,70 3,67 3,38 0,019 A 5 4 2,6,1,4,7 3 42,6 342

Tab. 23: Der EinfluB8 von Motivationskonfigurationen (Typen?ugehbrigkeiten) auf den
Informationsstil -~ Ergebnisiiberblick einfacher -Varianzanalysen
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4.222 Thematische Ausrichtung des Informationsinteresses

Das Interesse von Antiquitdtenkdufern an spezifischen In-
formationsinhalten im Zusammehhang mit Antiquitdten 1&Bt
sich allgemein gesehen iliberdurchschnittlich gut durch
Kombinationen von Einzelmotivationen erkldren. Multiple
Korrelationskoeffizienten zwischen 0,50 und o, 70 weisen
auf Varianzerkldrungsanteile zwischen 25 % und 50 % hin.
Die Anzahl erklédrender Einzelmotivationen schwankt da-
bei zum Teil erheblich1.

Betrachtet man die in Tabelle 24 zusammengestellten Infor-
mationsinhalte, fiir die besonders hohe Erkldrungsanteile
(vgl. BestimmtheitsmaB) ermittelt wurden, so f&allt ihr
durchgdngig materieller bzw. finanzieller Inhaltsbezug auf.

Ubereinstimmend sind es die &konomischen Einzelmotivationen
"Spekulation auf Wertzuwachs", "Wertanalge" und "Steuer-
flucht", von denen die h&chsten partiellen Einfliisse aus-
gehen: Interessant ist ihre wechselnde Bedeutungsrang-
folge in den Erkl&drungsansdtzen, welche auf ein sehr dif-
ferenziertes Informatidnsinteresse auch innerhalb einer
insgesamt Okonomisch motivierten Kduferschaft hindeutet.
Die Zuordnungen von Motivationsinhalten zu Informations-
inhalten sind dabei folgerichtig und plausibel (vgl. dazu
die Spalte "Rang" in den Ergebnistableaus).

Gleiches trifft flir die weiteren erkldrungsrelevanten Mo-
tivationsinahlte zu. Ein Beispiel ist der positive Zusam-
menhang zwischen dem "Empfinden eines kulturellen Auftrages"
und "steuerrechtlichen Fragen", da es gerade bei einem
kulturellen Engagement fiir Antiquitdten (z.B. Sammlungen,
Stiftungen, Schenkungen etc.) eine Reihe steuerrechtlicher
Sondervorschriften zu beachten gilt.

1 Vgl. Tabelle 19 im Anhang.
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SAMMELN MIT GEWINN

Erkldrende Variablen ...

Spekulation auf Wertzuwachs
Sammelleidenschaft

Bediirfnis nach Ausgleich
Liebe zum alten Kunsthandwerk
Besitzstreben

SpaB am Suchen

STEUERRECHTLICHE FRAGEN

Erkldrende Variablen ...

Steuerflucht

Empfinden eines kulturellen Auftrags
Reaktion auf modernes Mobeldesign
Freude am Schenken

Besitzerstolz

Wertanlage

Spekulation auf Wertzuwachs

Bewahrung von Erinnerung an die Familie
Familientradition

ANTIQUITATEN ALS KAPITALANLAGE

Erklirende Variablen ...

Spekulation auf Wertzuwachs
Wertanlage

Steuerflucht
Sammelleidenschaft

Freude am Schenken
Besitzstreben

BESTIMMT-

MuLT R | pESiSiRes EINFACH R | BETA | RANG
0.588 6.346 0.588 0.551 1
0.612 0.374 0.267 0.193 2
0.629 0.395 -0.143 -0.130 3
0.641 0.423 0.179 0.126 4
0.650 0.423 0.179 0.126 5
0.65 o0 -0.017 -0.094 6

BESTIMMT-

MULT R | gelnches EINFACH R | BETA | RANG
0.586 0.343 0.586 0.608 1
0.600 0.360 0.219 0.226 4
0.614 0.378 -0.144 -0.114 9
0.624 0.390 -0.048 -0.146 8
0.633 0.401 -0.019 -0.153 7
0.647 0.419 0.263 0.297 2
0.663 0.439 0.218 -0.243 3
0.673 0.453 -0.062 -0.216 5
0.691 0.038 0.186 6

BESTIMMT-

MULT R | pETreNics EINFACH R | BETA | RANG
0.583 0.340 0.583 0.250 2
0.641 0.411 0.575 0.323 1
0.665 0.442 0.400 0.218 3
0.678 0.460 0.222 0.123 4
0.685 0.469 -0.053 -0.112 5
0.692 0.252 0.109 6

Tab. 24: Motivationale Erkl&rungsbeitrdge zum thematischen Informationsinteresse -
Ergebnistableaus multipler schrittweiser Regressionsanalysen

L8¢
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Der EinfluB der Motivationskonfiguration von Antiquitdten-

kdufern auf das Interesse an spezifischen Themen ist fir

eine ganze Reihe von Einzelaspekten signifikant (vgl.
Tabelle 25).

Erwdhnenswerte Ergebnisse sind:

(1)

(2)

(3)

(4)

"Individualisten" und "Materialisten" zeichnen

sich durch ein iberdurchschnittlich breit gef&dcher-
tes und hohes Informationsinteresse aus. Be-
trachtet man die Einzelaspekte, lassen sich in
vielen Fdllen signifikante Unterschiede zu anderen
Motivationstypen feststellen. Fiir die "Ein-
richter" gilt in der Tendenz das Gegenteil.

An kunstwissenschaftlichen Themen ("kunstwissen-
schaftliche Abhandlungen", "Monographien iber
Kiinstler") zeigen sich insbesondere die "Lieb-
haber" und "Erlebniskdufer" wenig interessiert.

"Sammler", die am Kapitalanlageaspekt kaum in-
teressiert sind, besitzen motivationsbedingt das
ausgeprdgteste Interesse an "Preisen und Preis-
entwicklungen".

Der signifikante EinfluB der Typenzugehdrigkeit
auf das Interesse am "aktuellen Modetrend" bei
Antiquitdten 1dB8t sich dahingehend spezifizieren,
daB die "Materialisten", "Individualisten" und
"Rationalisten" besonders aufmerksam verfolgen,
"was im Moment stark gefragt ist".

Die jeweils signifikanten Gruppentrennungen und weitere

Einzelergebnisse kdnnen der Tabelle 25 entnommen werden.
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THEMATISCHES INTERESSE = : 5‘. 2‘ « l';’ e} 2 SIGNIFIKANZNIVEAU GRUPPE MIT
VON ANTIQUITXTENKAUFERN ﬁ x - F3 w ~ < «© % EINFACHER SIGNIFIKANT
IM ZUSAMMENHANG MIT E ° « = ] £ F 3 a @a VARIANZANALYSE UNTERSCHIEDLICHER
ANTIQUITKTEN @ j S g : 9 ] ; : ﬁ MOTIVATIONSAUSPRAGUNG
E & I o « W = @ @
5 e £ = £ £ E § &8 3
x z 7 2 & w 3 - €] w
TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP
GESAMT
1 2 3 4 5 6 7 8 9 o SYMBOL
was man im Moment
wo kaufen kann 3,17 3,82 2,80 2,83 0,423 NS 6,7 45
Preise und
Preisentwicklungen 2,70 2,87 2,00 2,80 3,00 3,55 2,25 2,17 2,75 3,00 0,034 " 745,94 2,6 £ 5
Ausstellungs-
und Messetermine 2,93 3,30 2,61 0,498 NS T43
kunstwissenschaftliche
Abhandlungen 3,29 2,93 3,57 3,40 3,06 3,82 2,95 2,83 4,00 3,75 0,035 bk 7,6 ¢ 8,5,9 1,4 # 8
Abbildung und Beschrei-
bungen von Antiquitdten 2,53 2,47 2,43 2,713 2,35 2,64 2,15 2,04 3,00 3,19 0,055 * 74 9,8,3 6 # 9,8 4+9
Monographien Uber Kinstler 3,64 2,93 4,00 3,87 3,29 3,55 3,45 3,30 4,08 4,56 0,006 nee 149,83 4,7,6,5 # 9
steuerrechtliche Fragen 4,68 4,83 4,43 0,439 NS 743
Antiquitdten
als Kapitalanlage 3,94 4,00 4,57 3,97 4,18 4,82 3,30 3,39 4,08 4,19 0,002 Lk 6 #45,2,9,4,8,3 7 #5,2,9,4,3 145
was momentan stark
gefragt ist (Modetrend) 4,13 4,07 4N 4,00 4,76 4,64 3,35 3,91 4,58 4,13 0,002 e 64 4,2,5,8,9,1,3 7,3 4 4
Sammeln mit Gewinn 4,05 4,20 3,86 3,83 4,35 4,64 3,35 3,77 4,67 4,50 0,002 e 6 ¢ 8,5,9,1,4 7,3 ¢ 8,5,9
Dokumentation von Anti-
quitdten, die den eigenen 3,08 2,40 2,Nn 3,30 3,06 4,36 2,75 2,35 3,50 3,75 0,001 wene 7,1 ¢45,9,8,3 6 #5,9 2,4,3 45
mdglichst ¥hnlich sind

Tab. 25:

Der EinfluB von Motivationskonfigurationen (Typezugehdrigkeiten) auf die Inter-
essensausrichtung - Ergebnisiibersicht einfacher Varianzanalysen
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4.223 Nutzung von Informationsquellen

Die Bedeutung der Einzelmotivationen zur Erkl&drung der
Nutzungsintensitdten von Informationsquellen iber Antiqui-
tdten bewegt sich im Gesamtiiberblick auf einem durchschnitt-
lichen Niveau. Die durch individuelle Verhaltensvariatio-
nen entstehenden Ausgangsvarianzen konnen iiberwiegend

durch 5 oder 6 regressionsanalytisch isolierte Einzel-
motive zu ca. 15 % bis 20 % erkldrt werden (multiple

Korrelationskoeffizienten zwischen 0,40 und 0,45)1.

Unterdurchschnittlich sind die Erkl&drungsbeitrédge filir die
nicht unmittelbar antiquitdtenbezogenen Quellen "Tages-
zeitung" (1o %) und "Gesprdche mit Freunden und Bekann-
ten" (11 %). Dieses Resultat ist verstdndlich, da beide
genannten Informationsquellen ein weit iiber den Bereich
"Antiquit&dten” hinausgehendes Informationsinteresse der
Kdufer befriedigen, so daB warenspezifische Motivationen
einen entsprechend reduzierten und partiellen Erkl&rungs-
wert besitzen.

Indirekt bestdtigt sich diese Annahme im hohen EinfluB der
abgefragten Motivationen auf die Nutzung von "Fachbichern"
(vgl. Tabelle 26).

ANTIQUITATENKAUFER INFORMIEREN SICH
IN FACHBUCHERN

" o : . BESTIMMT-

Erkldrende Motivationen ... MULT R HEITSMASS EINFACH R BETA RANG
Sammelleidenschaft 0.496 0.246 0.496 0.419 1
Wertanlage 0.534 0.286 0.247 0.187 5
Hoffnung auf Trouvaille 0.562 0.316 -0.018 -0.228 2
Freude am Schenken 0.587 0.344 0.218 0.204 3
SpaB am Suchen 0.598 0.358 0.152 0.167 6
Freude am Einkaufserlebnis 0.611 0.373 0.005 -0.188 4
Bedlirfnis nach Ausgleich 0.624 0.390 0.198 0.146 8
Besitzstreben 0.632 0.400 0.105 0.114 9
Freizeitgestaltung 0.640 0.410 0.369 0.160 7
Freude an Naturstoffen 0.647 -0.169 -0.099 10

Tab. 26: Motivationaler Erkldrungsbeitrag zur Nutzung von
Fachbiichern als Informationsquelle - Ergebnistableau
einer multiplen schrittweisen Regressionsanalyse

1 Eine Ergebnisiibersicht gibt Tabelle 20 im Anhang.
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Der erreichte Varianzerkl&drungsanteil ist mit 42 % als

hoch zu beurteilen (vgl. multiples BestimmtheitsmaB). Er
wird zu einem wesentlichen Prozentsatz von der "Sammellei-
denschaft" getragen: je ausgeprdgter diese ist, umso in-
tensiver ist die Nutzung von Fachbiichern. Gleichgerichte-

te Beziehungen bestehen ferner zur "Wertanlage" und zur
"Freude am Schenken"; gegenldufig zu den konsumerlebnisorien-
tierten Motivationen "Hoffnung auf Trouvaille" und "Freude
am Einkaufserlebnis". Parallelitdten zu den motivationalen
Bestimmungsfaktoren des Informationsstils, speziell der
aktiven Informationssuche sind dabei erkennbar. Die varianz-
analytische Priifung des Einflusses unterschiedlicher Motiva-
tionskonfigurationen fiihrt zu analogen SchluBfolgerungen:
"Sammler" und "Materialisten" informieren sich u.a. iiber
Antiquitdten gegeniiber "Erlebniskdufern" signifikant hdufi-
ger in Fachbilichern (vgl. Tabelle 27).

Auf einem varianzanalytischen Signifikanzniveau von 95 $%
und 99 % konnen dariiber hinaus Einfliisse der Motivations-
konfigurationen auf die Nutzung von Messen und Mdrkten
als Informationsquellen festgestellt werden. Dabei zeigt
sich, daB8 fir Antiquitdtenmdrkte und Flohmdrkte ein ten-
denziell gleichgerichteter motivationaler EinfluB be-
steht: "Nostalgiker", "Erlebniskdufer", "Liebhaber" und
"Materialisten" sind eher als "Nutzer", demgegeniiber
"Individualisten" und "Traditionalisten" als"Nicht-Nutzer"

zu bezeichnen‘.

Durch Messebesuche, bei denen sich der Kiufer oftmals einem
hochwertigen Angebot gegeniibersieht, informieren sich u.a.
die "Individualisten". Speziell die "Einrichter" machen
gerade von dieser Informationsquelle einen gegeniiber fast
allen anderen Motivationskonfigurationen signifikant gerin-
geren Gebrauch.

1 Zu signifikanten Gruppentrennungen vgl. im einzelnen die
Angaben der Tabelle 27.
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& o
1] [ (2]
NUTZUNG o F e} B a [ SIGNIFIKANZNIVEAU| GRUPPEN MIT
VON INFORMATIONSQUELLEN & ] @ < o 12 <] 2 EINFACHER SIGNIFIKANT
UBER ANTIQUITATEN 7] =1 3 ] W e} < & % VARIANZANALYSE UNTERSCHIEDLICHER
3 g & E 5] x < a o = MOTIVATIONSAUS PREGUNG
I o - - =
W < =) [e] - - n > & @
& 9 g & 2 Z 3 g ] 3
2]
2 g & ] & @ ] a 3 &
TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP TYP
GESAMT
1 2 3 4 5 6 7 8 9 o SYMBOL
Fachbiicher 3,25 2,13 2,29 3,53 3,12 3,73 2,75 3,17 3,42 4,00 0,022 . 2,6 #9,53 1 £9,3 4,749
Fachzeitschriften 3,30 2,80 3,82 0,443 NS 145
Tageszeitungen 2,68 2,13 3,43 0,443 NS 1#£2
Auktionskataloge 3,15 3,13 2,43 3,00 3,29 3,82 2,45 3,22 3,75 3,50 0,061 * 2458 6#5,8,9,4
Auktionsbesuche 3,72 3,77 4,00 3,05 4, 0,262 NS 6 # 9,5,3
Messebesuche 2,62 2,33 2,29 3,10 2,47 3,64 2,35 2,26 2,50 2,56 0,020 . 7,1,6 #5,3 2,4,8,9 45
Museumsbesuche 2,58 1,57 2,70 2,80 2,70 2,83 2,81 0,164 NS 2 #8,9,6,3,7
Ausstellungskataloge 3,01 2,73 3,00 2,87 3,06 3,713 2,55 2,91 3,25 3,56 0,091 . 6,1,3 #59 TF#5
Kleinanzeigen 3,21 2,53 3,50 0,491 NS 1£43
Auslagen
der Fachgeschifte 2,20 1,93 3,14 2,27 2,18 2,09 2,50 2,22 1,75 1,94 0,093 . 8 #2,6 1,9,54,7,3#2
Gesprdche im Freundes-
und Bekanntenkreis 2,64 3,06 3,09 2,25 2,19 0,191 NS 9 #£5,4 e # 4
Antiquititen-Mirkte 2,51 1,73 2,7 2,63 2,88 2,64 2,15 3,13 2,25 2,19 0,009 cae 147,4,53 6 £7,4 9,847
Flohmérkte 2,84 2,40 2,57 3,10 3,59 2,82 2,30 3,52 2,42 2,13 0,002 e 9,6 #4,7,3 1,8 # 4,7
Tab. 27: Der EinfluB von Motivationskonfigurationen (Typenzugeh®drigkeiten) auf die

Nutzung von Informationsquellen - Ergebnisiiberblick einfacher Varianzanalysen
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Dienen Einkaufsstdtten wie z.B. Messen und Mdrkte dem Kdufer
als Informationsquellen, bedeutet dies nicht, daB er sie

auch fiir seine Kaufabschliisse prdferiert. Die Frage des
motivationalen Einflusses auf die Nutzung von Einkaufs-
stdtten als Einkaufsquelle ist Gegenstand des folgenden und
abschlieBenden Analysebereiches.

4.23 Nutzung von Einkaufsstdtten

Einzelmotivationen k&nnen Auskunft iliber die Nutzung alter-
nativer Einkaufsstdtten filir Antiquitdten geben. Die Ta-
belle 28 zeigt einen Ergebnisiiberblick interpretationsrele-
vanter Zusammenhdnge auf der Grundlage von Kontingenz-
analysen1.

Folgende Abhdngigkeiten sind ohne Anspruch auf Vollstdndig-
keit exemplarisch hervorzuheben

(1) Sammelnde Kdufer und solche mit &konomisch aus-
gerichteten Motivationen prédferieren Auktionen.
Mit zunehmender "Wertanlage" und "Spekulations-
motivation" steigt der Anteil persdnlicher Auktions-
gebote, wohingegen bei zunehmender "“Sammelleiden-
schaft" der Anteil schriftlicher Auktionsgebote
steigt. Es kann angenommen werden, daB gerade die
Okonomisch orientierten Kdufer die Flexibilitdt und
den Chancenreichtum einer persdnlichen Anwesenheit
auf einer Auktion schdtzen. Sammelnde Kdufer bevor-
zugen moglicherweise die schriftliche Form als
"Selbstschutz" vor zu hohen und spontanen Gebo-
ten z.B. fir wichtige sammlungsergidnzende Stiicke.
Die thematische Spezialisierung einer Sammellei-
denschaft driickt sich im iibrigen in einer Bevor-
zugung spezialisierter Antiquitdtengeschdfte aus.

1 Die Nutzung von Einkaufsstdtten wurde in der vorliegenden
Untersuchung nominal skaliert, d.h. durch eine Ja/Nein-Fra-
ge erhoben. Weder der EinfluB einzelner Kaufmotivationen
noch der EinfluB von Motivationskonfigurationen kann
daher sinnvoll auf der Grundlage multivariater Analysever-
fahren ermittelt werden. Die im folgenden dargestellten
Ergebnisse stiitzen sich auf Kreuztabulierungen, die mit
dem SPSS-Unterprogramm CROSSTABS gerechnet wurden. Vgl.
Beutel, P., et al., a.a.0., S. 112 ff.; Rogge, H.J.,

a.a.0., S. 233 ff.; Nie, N.H. et al., a.a.0., S. 218 ff..
Zur Signifikanzpriifung wurde der Chi-Quadrat-Unabhdngigkeits-—
test verwendet. Vgl. Bleymiiller, J. et al., a.a.0.,S.126 ff..
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KONTINGENZANALYSE STATUS TENDENZ SIGNIFIKANGZ
2 3
von Antiquititenk#ufern je ausgeprigter die (X © - Test) '
mit der Motivation ... Hotivation ... 2)
7wischen und wird die Einkaufsstitte ...|| Je intensiver dte ...
tendenztell!
Nutzung von .
Motivationen Einkaufsstitten genutzt abgelehnt Nutzung _|Ablehnung € 0,0 J£0,05]%0,01
Lésung eins funktionalen schrift)iches
Einrichtungsproblems Aukti - - (0,0006)
Dekoration der Wehnung Trédelliden ‘s 0,0258
Dokumentat ion Trodel-
von Individualismus und Flohmirkte - - - 0,0050 =+
Kunst- und Antiquititen-
messen ‘e 0,0024 -
Wertanlage persbnliches Auktionsgebot LI ®0 0 0,0608
unspezialisjertes Kunst- e 0,0919
und Antiquititengeschift
Trbdel- und Flohmirkte - - - 0,0673
Spekulation == persbnliches Auktionsgebot C 0 0,0066 <
auf Wertzuwachs Antiquititenmirkte e (0,0862
Wunsch nach Antiquitdtenmirkte - - 0,0489
Selbstverwirklichung Trédelliden v 0,0123
Kauf von Privatleuten ‘. 0,0673
schriftliches Auktionsgebot e X (0,0034)
Sanmelleidenschaft Kauf von Privatleuten + 4. 0,0065 o
spezialisiertes Kunst- ‘e 00 0,0656
und Antiguit¥tengeschdft
Rediirfnis Katalogbestellung --- (0,0824
nach Ksthetik bei Versendern
freude am Schenken Antiquititenmdrkte e 10,0684
Reaktion auf .
modernes Mobeldesign Trédelldden e 0,0644
— Trédel- und Flohmirkte LIS [CXOXO) 0,0064 =
schrift) iches Auktionsgebot e ®0 (0,0715
caes speziallsiertes Kunst- .. 0,0753
Frelzeitgestaltung und Antiquitdtengeschift
unspezlalisiertes Kunst- - - - [=X=] 0,0612
und Antiquitdtengeschift
— Trédel- und Flohmirkte e 000 0,0001 -
- Antiquititenmirkte e [oX-} 0,0003 -
—~ Trédelldden e X} 0,0420
lloffnung auf Trouvaille schriftliches Auklionsgebot e 000 (0,0793
unspezialisiertes Kunst- - - 0,0610
und Antiquitdtengeschaft
Spa am Suchen Trédel- und Flohmirkte ‘e 0,0162
— Trodel- und Flohmirkte v oY) 0,0246
Freude unspezialisiertes Kunst- - - 0,0466
am Cinkaufserlebnis und AntiquitStengeschift
spezialisiertes Kunst- e 0,0294
und Antiquitdtengeschaft
ramilientradition Kauf von Privatleuten - 0,0291
unspezialisiertes Kunst- - - ) 0,0594
Desitzerstolz und Antiguititengeschift
rachgeschift e (0,0037)
. (z.B. Einrichtungshduser)
Représentation mit Nebensortiment Kunst
Bedilrfnis nach Ausgleich Trédel- und Flohmirkte ‘e 0,0661
Emp€inden eines schriftliches ‘e (0,0011)
kulturellen Auftrags Auktionsgebot
Liebe zum -
alten Kunsthandwerk rrédelladen e X 0,0432

Anmerkungen:

1) Betrachtet werden Antiquitdtenkdufer, welche die Motivation als sehr oder ziemlich wichtigen Kaufgrund

angeben. Dabei gilt:

+ Uberproportionale Nutzung nur bei Kufern, die die Motivation als ziemlich wichtigen Kaufgrund

ansehen
¢ + Uberproportionale Nutzung nur bei K¥ufern, die die Motivation als sehr wichtigen Kaufgrund ansehen,
+ ¢+ + iberproportionale Nutzung bei Kiufern, die die Motivation als sehr oder ziemlich wichtigen Kauf-

grund ansehen.

2) Es bedeutet:
@ ® klar erkennbarer Zusammenhang
®®® streng eindeutiger Zusammenhang
3) Geklammerte Signifikanzwerte kdnnen nur als Tendenzaussagen angesehen werden, da die erwarteten Hiufig-

keiten zum Teil % 5.
forderte Zellenbesetzung mit erwarteten Hiufigkeiten

(Im Einzelfall wurden fUr andere Signifikanzwerte minimale VersttBe gegen die ge-
2 5 entsprechend statistischer Fachliteratur zuge-

lassen.
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(2) Konsumerlebnisorientierte Motivationen stehen in
engem Zusammenhang mit einer Prdferenz fir Handels-
agglomerationen, insbesondere denjenigen mit nie-
drigerem Angebotsgenre: je ausgeprdgter die Mo-
tivationsinhalte "Freizeitgestaltung", "Freude am
Einkaufserlebnis" und "Hoffnung auf Trouvaille",
je intensiver werden Tr&del-, Floh- und Antiquité&d-
tenmdrkte als Einkaufsstdtte genutzt. Vermutlich
sind die Ausstrahlung solcher Marktveranstaltun-
gen, ihre breite Auswahl und die Mdglichkeit
einer "Eigeninitiative" der Kdufer ("st&bern" etc.)
wichtige Grundlage dieses Zusammenhanges.

Die Kontingenzanalyse zwischen Typenzugehdrigkeiten und
Nutzung von Einkaufsstdtten zeigt nur fiir zwei Konfigura-
tionen signifikante Zusammenhdnge auf (vgl. Tabelle 29).

wWahrend "Nostalgiker", "Erlebniskdufer" und "Materialisten"
Trddel- und Flohmdrkte fiir ihre Einkdufe bevorzugen, lehnen
"Individualisten" und "Traditionalisten" diese Einkaufs-
quellen eher ab. "Erlebniskdufer" und "Materialisten” haben
zugleich eine hohe Affinitdt zum Kauf auf Auktionen durch
schriftliches Angebot. Inhaltlich bestdtigt die Abhé&dn-
gigkeitsanalyse zwischen Motivationstypen und der Nutzung
spezifischer Einkaufsstdtten die bereits auf der Grundlage
von Einzelmotivationen erkennbaren Prdferenzen.

Mit der Diskussion motivationaler Erkl&rungsbeitrdge zu
kognitiven und konativen Verhaltensmerkmalen der Antigui-
tdtenkdufer wurde ansatzweise versucht, Verbindungen zwischen
dem Verhaltenskonstrukt "Motivation" und realen Verhaltens-
weisen von Antiquitdtenkdufern aufzuzeigen. Beim gegenwdr-
tigen Stand der Motivationsforschung ist eine Integration
der vorgelegten empirischen Ergebnisse zu einem geschlosse-
nen Erkldrungsansatz nicht méglich. Die vorgestellten
Resultate kdnnen jedoch als Anregungsinformationen fir

die weitere Forschung und zugleich auch fiir die Gestaltung
eines Antiquitdtenmarketings dienen.
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EINKAUFSSTATTEN |SCHRIFTLICHES [TRODEL- UND
AUKTIONSGEBOT |FLOHMARKTE
GESAMT)
in %
MOTIVATIONS- JA NEIN JA NEIN
TYPEN in % in % in % in %
NOSTALGIKER 13,3 86,7 |73,3 26,7 9,9
SAMMLER 0,0 100,0 |42,9 57,1 4,6
RATIONALIST 13,3 86,7 |33,3 66,7 19,9
TRADITIONALIST 5,9 94,1 |17,6 82,4 11,3
EINRICHTER 0,0 100,0 |54,5 45,5 7,3
MATERIALIST 35,0 65,0 |75,0 25,0 13,2
INDIVIDUALIST 8,7 91,3 26,1 73,9 15,2
LIEBHABER 0,0 100,0 |50,0 50,0 7,9
ERLEBNISKAUFER 25,0 75,0187,5 12,5 10,6
GESAMT % 13,2 86,8 (49,0 51,0 100,0
SIGNIFIKANZ ol 0,043 0,000
()(2 - Test) SYMBOL)| * % *okkok

Tab. 29: Motivationskonfigurationen (Typenzugeh&rigkeiten)
und Nutzung von Einkaufsstdtten - Kreuztabulierungen
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D. Implikationen der Motivationsanalyse fiir ein Antiqui-

tdtenmarketing

1. Implikationen fiir die weitere Forschung

Die empirische Untersuchung von Motivationen von Antiqui-
tdtenkdufern hat den Aussagewert dieses hypothetischen Kon-
strukts fiir die Beschreibung und Erkldrung des Kaufver-
haltens im Antiquit&tenmarkt unter Beweis gestellt. Aus-
gehend von einem wenig befriedigenden Stand der theoreti-
schen und empirischen Motivationsforschung wurde daher in
der vorliegenden Pilot-Studie versucht, unter Heranzie-
hung eines theoriegeleiteten Bezugsrahmens motivationaler
Erkldrungsansdtze sowohl Ausprdgungen und Strukturen unter-
schiedlicher Motivationsinhalte als auch deren EinfluB auf
das Kaufverhalten am Beispiel von Antiquitdtenkdufern zu
erhellen.

Flir die theoretische Diskussion sowie die weitere empiri-
sche Forschung kdnnen insbesondere die folgenden Ergeb-

nisse hervorgehoben werden:

(1) Motivationen und ihre Bestimmungsfaktoren

Aus der empirischen Analyse geht hervor, daB der Kauf
von Antiquitdten durch ein breites Spektrum individuel-
ler Motivationen bestimmt wird. Im Rahmen einer diffe-
renzierten Analyse motivationaler Bestimmungsfaktoren
konnten inhaltliche Nuancen bei der Erkldrung von Ein-
zelmotivationen - auch wenn sie derselben faktorenana-
lytischen Inhaltsdimension zuzurechnen sind - aufge-
deckt und damit ein wesentlicher Beitrag zur Explika-
tion und warenspezifischen Konkretisierung des theo-

retischen Konstrukts "Motivation" geleistet werden.

Die ermittelten personalen, situativen und warenbezoge-
nen Bestimmungsfaktoren zeichneten ein iliberwiegend ge-
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schlossenes Bild des psychischen Hintergrundes eines
Antiquitdtenkaufs. Scheinbare Widerspriiche in den Be-
ziehungen zwischen Einzelmotivationen und ihren Bestim-
mungsfaktoren gaben AnlaB, nach "tieferliegenden" Zu-
sammenhdngen zu fragen und neue, explorativ begriindete
Akzente bei der Inhaltsinterpretation zu setzen.

Abgrenzung und Beschreibung von Motivationstypen

Ausgehend von der Uberlegung, daB die Motivation von
Antiquitdtenkdufern nicht monothematisch ist, sondern
ein multithematisch-komplexes Beziehungsgefiige ein-
zelner Motivationsinhalte darstellt, wurden Ansdtze

zur Bildung von Motivationstypen bzw. Motivationskonfi-
gurationen auf der Grundlage individueller Motivations-
strukturen diskutiert.

Dabei zeigte sich, daB eine grdB8ere Anzahl von Motivations-
typen mit weitgehend homogenen Motivationsstrukturen

ihrer Mitglieder gebildet werden konnten. Zugleich zeig-

te der empirische Befund, daB sich die Typenl&sung
trennscharf diskriminieren lief8 und damit der ideal-
typischen Anforderung einer weitgehenden Heterogenitdt

der Typen untereinander nahe kam.

Dieses Erfordernis wurde sowohl im Hinblick auf die
typenbildenden individuellen Motivationsstrukturen als
auch auf die typenbeschreibenden motivationalen Bestim-

mungsfaktoren erfiillt. Damit war die Voraussetzung ge-
geben, die Verhaltensrelevanz des Typenkonzeptes durch
eine Beziehungsanalyse zwischen Typenzugehdrigkeit
(Motivationskonfigurationen) und konkreten Verhaltens-
ausprdgungen der Antiquitdtenkdufer empirisch zu iliber-
priifen. Zugleich legt die Typologie die Informations-
grundlage einer psychographischen Marktsegmentierung
und zielgruppenaddquaten Marktansprache.

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access



293

(3) Zusammenhdnge zwischen Einzelmotivationen, Motiva-

tionskonfigurationen und Kduferverhalten

Theoretische Verhaltenskonstrukte verfligen zumeist
iiber eine nur partielle Erkldrungs- und Prognoserele-
vanz fiir das konkrete Kaufverhalten. Die Untersuchung
von Zusammenhdngen zwischen "Ausprdgungen eines Ver-
haltenskonstruktes" und "konkretem Verhalten" erbrin-
gen aufgrund des hohen Komplexitdtsgrades dieses Be-
ziehungsgeflechts daher in der Regel Erkenntnisse nur
beschrdnkten Aussagewertes1. In der vorliegenden ex-
plorativen Studie wurde dieser Zusammenhang auf zwei
Ebenen untersucht:
- durch die regressionsanalytische Isolation besonders
erkldrungsstarker Bilindel von Einzelmotivationen und

die Ermittlung ihres Erkldrungsbeitrages fiir ein-
zelne Verhaltensaspekte,

- durch die clusteranalytische Aggregation individueller
Motivstrukturen zu abgrenzbaren Motivationstypen
und die varianzanalytische Bestimmung des Erkla-
rungsbeitrages der TypenzugehSrigkeit fiir einzelne
Verhaltensaspekte.

Dabei hat sich insbesondere das Typenkonzept zur
Operationalissierung der Kdufermotivation bewdhrt und als
tragfdhiger Forschungsansatz zur Verhaltensexplikation
erwiesen. Dies gilt in ilberdurchschnittlichem MaBe fir Ein-
zelaspekte des Informationsverhaltens der Antiquit&dtenkdu-
fer sowie ihre motivationalen Anspruchsniveaus an Merkma-
le und Eigenschaften von Antiquit&dten . Unbefriedigend
blieben dagegen die Erkldrungsbeitrdge fir das wahrgenom-
mene Kaufrisiko, obwohl gerade hier enge Zusammenhdnge er-

wartet wurden.

Die empirischen Ergebnisse beinhalten Anregungen fiir weitere

1 Vgl. zu dieser Problematik ausfihrlich Kroeber-Riel, W.,
a.a.0., S. 174 ff.; Meffert, H., Modelle ..., a.a.O.,
S. 328 ff..
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Forschungen in theoretischer, empirischer und methodischer
Hinsicht. Dies gilt auch filir die motivationalen Bestimmungs-

faktoren, obwohl die ausgewdhlten personalen-, warenbezoge-
nen und situativen Variablen fast durchgdngig hohe Erklé&a-
rungsbeitrdge zur Kaufbedeutung einzelner Motivationsin-
halte lieferten. So ist daran zu denken, durch Elimination
nicht erkldrungsrelevanter und Aufnahme weiterer Deter-
minantengruppen oder auch eine verfeinerte Operationalisie-

rung tiefergehende Erkenntnisse zu gewinnen.

Das Typenkonzept zeichnete ein geschlossenes Bild mo-
tivational "definierter" Kdufersegmente im Antiquitdtenmarkt.
Die Operationalisierung der Motivationstypen iiber die
Aggregation individueller Motivationsstrukturen zu seg-
mentspezifischen Motivationskonfigurationen lieBe sich da-
hingehend fortentwickeln, daf die gezeigten Typenzuge-
hérigkeitswahrscheinlichkeiten als Gewichtungsfaktoren

bei der Typenbildung beriicksichtigt werden. Damit lieBe sich
das idealtypische Erfordernis der Clusterbildung, in sich
homogene und untereinander heterogene Gruppen abzubilden,

in htherem MaBe erfiillen, da Clusterrandgruppen entsprechend
ihrer (geringeren) Bedeutung bei der Clusterbildung be-
ricksichtigt werden.

Damit wdre vermutlich auch eine verbesserte Verhaltensex-
plikation bei Antiquitdtenkdufern zu erreichen. Die tenden-
ziell beschrdnkte Aussagefdhigkeit der partiellen (moti-
vationalen) Erkldrungsansdtze des Kiduferverhaltens kdnnten
dadurch graduell gesteigert werden. Zugleich lieBSe sich da-
mit ein verbesserter Baustein filir komplexe Modelle des
Kduferverhaltens grdBerer Reichweite bereitstellen.

Die theoretische und empirische Anlage der vorliegenden
Untersuchung besitzt den Charakter einer Pilotstudie, die
den grundlegenden Bezugsrahmen fiir ein Antiquitdten-Marketing
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aufspannte. Die Kldrung differenzierterer Fragestellungen
sowohl im Hinblick auf die Antiquitdtenanbieter als auch im
Hinblick auf die Antiquitdtenkdufer muB weiteren, auf den
vorgestellten Ergebnissen aufbauenden Detailstudien vorbe-
halten bleiben.

Dieser Kennzeichnung entsprechend lassen sich einige
grundlegende Implikationen der Untersuchungsergebnisse fir
Planung und Umsetzung absatzpolitischer MaBnahmen im
Antiquitdtengewerbe ableiten.

2. Implikationen filir ein Antiquitdtenmarketing

Eine Integration der empirischen Ergebnisse in die Infor-
mationssammlung (Marktanalyse) von Auktionshdusern, Anti-
quitdtenhdndlern (Fachhandel / Nicht-Fachhandel) und Messe-
veranstaltern (Verbdnde, Handlerzusammenschliisse etc.)

trdgt zu einer differenzierten, warenspezifischen Kenntnis
von Antiquitdtenkdufern bei. Diese erhSht den Wissensstand
von Antiquitdtenanbietern und ermdglicht eine verbreiterte
Planungsgrundlage fiir Strategien der Marktbearbeitung, ins-
besondere in Form eines zielgruppenspezifischen Einsatzes der
Marketinginstrumente.

Die Motivationsanalyse hat gezeigt, daB8 sich Antiquitdten-
kdufer aufgrund ihrer individuellen Motivationsstrukturen zu
geschlossenen und untereinander abgrenzbaren Kdufersegmenten
aggregieren lassen. Die Motivationstypen erfiillen damit
weitgehend die Forderungen, die an eine Marktsegmentierung
als Instrument der Definition aktueller und potentieller
Zielgruppen gestellt werden1. Die bewuBte Ausrichtung der
absatzpolitischen Aktivitdten von Antiquitdtenanbietern

1 Vgl. Meffert, H., Marketing, a.a.O., S. 213 ff..
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auf die motivationalen Grundstrukturen der vorgestellten
Zielgruppen, sowie die Berilicksichtigung ihrer motivations-
bedingten Verhaltensunterschiede kann die Effizienz der
Marktansprache steigern, indem sie zur Verminderung von
Streuverlusten beitrdgt.

Dies gilt sowohl unter dem Gesichtspunkt einer strategischen
Entscheidung fiir eine konzentrierte oder differenzierte
Marktbearbeitung als auch fiir die eher taktische MaBnahmen-
planung des absatzpolitischen Instrumentariums.

Eine konzentrierte Marketingstrategie, bei der die absatz-
politischen Aktivitdten auf einen einzelnen Motivationstyp
beschrdnkt bleiben, scheint vor allem fiir "Newcomer" in
einem aus Handelssicht speziell in den hSheren Qualitdts-
genres relativ "festgefiligtem" und "konkurrenzintensivem"
Antiquitdtenmarkt von Vorteil1.

Ein erstes Beispiel ist die Konzentration der Marketing-
anstreﬁgungen auf den Motivationstyp "Sammler". Da sich die
Sammler als ein thematisch spezialisierter Kduferkreis her-
ausgestellt haben, lieBe sich durch ein bislang im Antiqui-
tdtenhandel nicht anzutreffendes, thematisch abgestimmtes
Spezialsortiment mdglicherweise eine Marktnische aufdecken.
Dabei wiirde zugleich gewdhrleistet, daB die empirisch er-
mittelte, motivationsbedingte Prdferenz der "Sammler" zu

spezialisierten Kunst- und Antiquitdtengeschdften eine

1 Hierfiir ist nicht nur die traditionsgebundene Struktur
dieses Handelszweiges allgemein,sondern auch die Not-
wendigkeit einer kunsthistorischen Fachkenntnis des
Hdndlers,das Problem der physischen und preisgerechten
Warenakquisition,sowie die hohe und zumeist langfristige
Kapitalbindung im Warenlager verantwortlich.
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addquate Umsetzung findet. Diese Sortimentsstruktur sollte
mit einer ausgeprdgten "Sammlungsbetreuung" durch Beratung,
Suche, Ankaufvorschldge oder die Zuriicknahme nicht mehr in
den Gesamtzusammenhang einer Sammlung "passender" Stlicke
einhergehen.

Ein zweites Beispiel ist die Konzentration der Marketingan-
strengungen auf den Motivationstyp "Einrichter". Dabei

widren im Rahmen der Sortimentsplanung insbesondere die mo-
tivationsbedingten Anforderungen an Antiquitdten als
Einrichtungsgegenstédnde (Dekorativitdt, Gebrauchsfdhigkeit,
solide Verarbeitung etc.) zu berlicksichtigen. Es wurde deut-
lich, daB fiir die Einrichter der kunsthistorische/ klinst-
lerische Aspekt,oder auch in Abgrenzung zu den "Sammlern"
die "Sammlungswiirdigkeit" gegeniiber dem "Wohnwert" von
Antiquitdten zurlicktritt. Anstelle einer "Sammlungsberatung"
hat der Handel gegeniiber den "Einrichtern" eher eine innen-
architektonische "Einrichtungsberatung" mit entsprechender
Berlicksichtigung stilistischer und geschmacklicher Gesichts-
punkte zu leisten.

Auch im Rahmen einer differenzierten Marktbearbeitungsstra-

tegie, die sich durch einen segmentspezifischen Einsatz der
Marketingaktivitdten zur Erfassung des gemeinsamen Absatz-
potentials aller Motivationstypen auszeichnet, ermdglicht
die Kenntnis von Strukturen und Ausprdgungen der segment-
spezifischen Motivationskonfiguration ein effizienteres
Antiquitdtenmarketing.

Ein moglicher Ausgangspunkt fiir eine derartig kundenorien-
tierte Marketingpolitik ist u.a. das Wissen um den
Zusammenhang zwischen Bediirfnissen und Wiinschen einzelner
Kdufersegmente und der Nutzung alternativer Einkaufsstdtten.

So ergab beispielsweise die empirische Untersuchung, dasB
"Nostalgiker" und "Erlebniskdufer" Messe- und Marktveran-
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staltungen prédferieren. Hier lieBen sich z.B. die Erlebnis-
werte durch ein breiteres Angebot steigern.

Zudem fiihrte eine Selektion der Messeantiquitdten unter dem
Gesichtspunkt der typenspezifischen Warenanforderungen
(Anziehungskraft, Ausdrucksstdrke, Alter etc.) oder auch eine
typengerechte Warenprdsentation ("stSbern kénnen") zu einer
effizienteren Ansprache der "Nostalgiker".

Auktionatoren, die eher mit "Materialisten"zu rechnen haben,
kénnten die Instrumente der Kontrahierungspolitik,insbeson-
dere der Lieferungs- und Zahlungsbedingungen, gezielter ein-
setzen. So wdre eine erhShte Attraktivitdt und eine gestei-
gerte "Kaufsicherheit" durch eine - bisher nur vom Fachhan-
del gewdhrte - Ubernahme von Gewdhrleistungsanspriichen an-
zustreben. In Verbindung mit einem konsequenten "Qualit&dts-
marketing" bei Vorselektion des Auktionsmateriales k&nnte
dieses Vorgehen die Anbieter-Kduferbeziehung mit weiteren
Vertrauenselementen fundieren. Wichtige Selektionskrite-
rien stellen auch die motivationsbedingten Anforderungen an
Eigenschaften und Merkmale von Antiquitdten (Seltenheit,
Wertbestédndigkeit, Originalitdt) dar. Dariiber hinaus
erscheinen auch Spezialauktionen, die sich nicht an Sach-
gebietsabgrenzungen, sondern an den Motivationsstrukturen
einzelner Kaufergruppen (z.B. "Anlegerauktionen") orien-
tieren eine beachtenswerte M8glichkeit im Rahmen der

zielgruppenaddquaten Marktansprache.

SchlieBlich lassen sich auch fiir den Fachhandel, der tenden-
ziell ein breiteres Spektrum von Motivationstypen anspricht,
eine Vielzahl absatzpolitischer Implikationen nennen. Hier
konnte z.B. ein motivationsaddquates Angebot von Ser-
viceleistungen dazu dienen, die bislang weniger stark motiva-
tional engagierten Kdufergruppen wie u.a. "Traditionalisten",
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"Rationalisten" und "Einrichter" auf ein h&heres "Moti-
vationsniveau" zu heben. Geeignet erscheinen in diesem Zu-
sammenhang Riickkaufgarantien, Restaurations-, Pflege- und
Versicherungshinweise sowie Gutachten oder Zertifikate als
unentgeltliche Nebenleistungen. Auch das persdnliche Ver-
kaufsgesprdch, bei dem versucht wird, ein liber die engere
Motivation der K&ufersegmente (z.B. "Einrichter") hinausge-
hendes allgemeines Interesse durch die Vermittlung des
kunsthistorischen Hintergrundes von Antiquit&dten zu schaf-

fen, kann demselben Zweck dienen. Eine daraus resultierende
intensivere Wertschidtzung kénnte die Anbahnung oder Festi-
gung einer persdnlichen Beziehung zu Antiquitdten und ein
damit verbundenes hSheres motivationales Engagement fdrdern.

Zusammenfassend zeigen die empirischen Ergebnisse der
vorliegenden Studie und ihre exemplarisch angefiihrten Impli-
kationen, daB8 theoretisch-inhaltliche Uberlegungen einer-
seits sowie methodisch-statistische Instrumente anderer-
seits geeignet sind, Bedeutun§ und EinfluBrichtung von
Motivationen beim Kaufverhalten von Konsumenten in ausge-
wdhlten Produktbereichen zu erfassen und Hinweise fir die
Ausgestaltung eines strategischen und taktischen Antiqui-
tdtenmarketings zu liefern.

Somit ist die Auffassung, "Motivationen als schaffende und
bewegende Krdfte gehdren zum Bereich des UnbewuBten und ent-
ziehen sich daher der Erforschung zu wirtschaftlichen
Zwecken"1, zu relativieren.

1 Kropff, H.F.J., Motivforschung. Methoden und Grenzen,
Essen 1960, S. 39.
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Anhang I

Untersuchungsdesian und Stichprobenstruktur

Zur Analyse der Motivation von Antiquit&dtenk&ufern, der
personalen, warenspezifischen und situationalen Motiva-
tionsdeterminanten sowie der motivationalen Erkl&drungs-
beitrdge zu kognitiven und konativen Verhaltensweisen
lag bis 1981 in der Bundesrepublik Deutschland noch kei-
ne wissenschaftlich-empirische Untersuchung vor. Ent-
sprechend der im vorstehenden Teil dieser Arbeit disku-
tierten Problemstellungen wurde eine Befragung zu die-
sem Themenkreis bei Besuchern der Miinchener Kunst- und
Antiquitédten-Messe, der Internationalen Antiquité&ten-
Ausstellung in Essen und des Antiquit&dtenmarktes in Miin-
ster durchgefiihrt. Das Design der Untersuchung hatte da-
bei verschiedene Anforderungen zu erfiillen. So sollte
die Studie auf der Basis einer schriftlichen Befracung

(1) die subjektiv kduferbezogene Begriffsauffassung von
Antiquitdten ermitteln und damit die Grundlage eines
Verstdndnisses fiir die wichtigsten Inhaltsdimensio-
nen von Antiquitdten als Kaufobjekte mit motivatio-
nalem Anreiz legen.
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ausgehend von der kduferbezogenen "Antiquitdten-De-
finition" eine inhaltlich m8glichst umfassende quantita-
tive Ermittlung

o antiquitdtenspezifischer Motivationsinhalte und
-inhaltsdimensionen im Sinne aktualisierter Beweg-
griinde eines Antiquitdtenkaufes

o personaler, warenbezogener und situativer Bestim-
mungsfaktoren der Kdufermotivation

o motivationsgeleiteter kognitiver und konativer Ver-
haltensweisen von Antiquitdtenkdufern im Zusammen-
hang mit einem Erwerb von Antiquit&dten

gewdhrleisten.

Ansatzpunkte einer Typologisierung von Antiquitdten-
kdufern auf der Grundlage ihrer individuellen Motiva-
tionsstrukturen aufzeigen und eine problemaddquate und
differenzierte Typenldsung ermdglichen

eine ausreichende Datenbasis filir Beziehungsanalysen
zwischen motivationalen Bestimmungsfaktoren und Moti-
vation, sowie Motivation (Einzelmotivationen und Moti-
vationstypen) und Verhaltensmerkmalen von Antiquitdten-
kdufern liefern

durch Datenumfang (StichprobengrdBe), Fragebogen- und
Fragenkonstruktion sowie Skalierung der Variablen die
sinnvolle Anwendung multivariater Analysemethoden im
Rahmen einer EDV-Auswertung ermdglichen

Reprdsentativitdtsanforderungen im Sinne einer explo-
rativen Pilot-Studie erfilillen, so daB einerseits fun-
dierte Tendenzaussagen insbesondere im Zusammenhang
mit Beziehungsanalysen zwischen den einbezogenen Va-
riablengruppen abgeleitet und andererseits bislang un-
beachtete Ansatzpunkte fiir weiterfiihrende Forschungen
aufgezeigt werden k&nnen

hinsichtlich des Fragebogendesigns (Umfang, Dauer und
Verstédndlichkeit) die Befragten trotz des breiten Infor-
mationsinteresses der Untersuchung nicht Ulberfordern und
eine hinreichende Riicklaufquote gewdhrleisten

Durch eine entsprechende Umsetzung der Problemstellung
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innerhalb des Fragebogens und die Operationalisierung der
Variablen1 wurde versucht, die genannten Anforderungen zu
beriicksichtigen. Aufgrund der methodischen Beschrdnkungen
auf der einen (insbesondere Verstdndlichkeit der Fragen,
Umfang des Fragebogens) und der inhaltlichen Notwendigkeiten
auf der anderen Seite ergaben sich bei der Fragebogen-
konstruktion folgende ausgewdhlte Fragenkomplexe:

(1) Motivationsinhalte (1 Frage, 26 Items)

(2) Motivationale Bestimmungsfaktoren
- warenbezogen (1 Frage, 22 Items)
- situativ (2 Fragen, 1o Items)
- personal-psychographisch (6 Fragen, 71 Items)
- personal-soziodemographisch (10 Fragen)

(3) Motivationsgeleitete Verhaltensmerkmale
- kognitiv (8 Fragen, 49 Items)
- konativ (4 Fragen, 50 Items)

Der Fragebogen enthielt damit fiir die vorliegende Studie

32 Fragen, darunter 1 offenel Bei einem Pretest mit n = 8
Antiquitdtenkdufern wurde besonders die Verstdndlichkeit
und Vollstédndigkeit der Fragen iiberpriift. Der Fragebogen
erhielt daraufhin seine endgililtige Fassung. Die Befragung
selbst erfolgte schriftlich und wurde im Herbst 1980 durch-
gefiihrt. Tabelle 30 gibt einen Uberblick iiber den jeweiligen
Stichprobenumfang und die Ricklaufquoten an den einzelnen
Befragungsorten sowie Hinweise iiber den zeitlichen Ablauf
der Befragung. Aus insgesamt 600 verteilten Fragebdgen er-
gab sich ein auswertbarer Netto-Riicklauf von 151 Stiick
(25,2 %) , welches einer Non-Respnonse-Quote von knapp

75 % entspricht.

1 Grundlage bildete dazu ein Fragebogen, welcher im Rahmen
einer Vorstudie auf der Westdeutschen Kunst- und Anti-
quitdtenmesse in Diisseldorf getestet wurde. Die Ver-
teilung von 190 Fragebdgen fiihrte verbunden mit einer
ca. 2-5minilitigen persdnlichen Ansprache zu einer
Ricklaufquote von 58 %.
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—- | Minchen Essen Minster Gesamt
FRAGEBUOGEN [Stick % Stick % Stick % |Stick %
verteilt 300 loo0,0 150 loo,0| 150 Jloo,o| 600 |loo,0
Brutto-Ricklauf 76 25,3 47 31,3 36 24,0 159 26,5
nicht auswertbar 3 1,0 4 2,7 1 o,7 8 1,3
Netto-Rucklauf 73 24,3 43 28,6 35 | 23,3} 151 25,2

Befragungszeitraum | Oktober bis November 1980

Ricklaufzeitraum Oktober 1980 bis Januar 1981

Tab. 3o0: Kennzeichnung der Stichprobe

Trotz der als "Pilot Study" angelegten Untersuchung, die
Tendenzaussagen iliber tats&dchliches motivgeleitetes Ver-
halten von Antiquitdtenkdufern liefern und Hypothesen liber
alternative Gestaltungsmdglichkeiten eines kundenorientier-
ten Antiquitdtenmarketing stilitzen soll, war eine angemessene
Stichprobenauswahl bzw. -reprdsentativitdt sicherzustellen.
Dabei stellen Antiquitdtenk&dufer schon aufgrund der be-
grifflich uneinheitlichen Definition von Antiquit&ten eine
nur unter einschneidenden Pr&@missen gedanklich abgrenzbare
Grundgesamtheit dar, fiir die es im exakt statistischen Sinn

eine reprdsentative Stichprobe nicht geben kann1.

1 Zu Anforderungen und Auswahlverfahren vgl. Rogge, H.J.,
a.a.0., S. 162 ff.; Bleymiiller, J. et al., a.a.oO.,
S. 71 f..
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Deshalb wurde versucht, durch bewuBSte Auswahl des Befrag-

tenkreises und tendenziell zufdllige Auswahl der Einzel-

personen eine Stichprobe aufzubauen, die bezogen auf Mo-

tivation und motivationsgeleitetes Verhalten durch sachlo-

gische Uberlegungen als hinreichend reprédsentativ angesehen

werden kann.

(1M

(2)

(3)

Befragt wurden ausschlieBlich Besucher von Antiquitdten-
messen bzw. -mdrkten, wobei sich die Antiquit&tenkdufer
durch eine Frage zu ihrem persdnlichen Antiquitdten-
besitz und der Nutzung von Einkaufsstédtten zu identifi-
zieren hatten.

Die Befragten dokumentierten durch ihren Messebesuch
iberdurchschnittliches Interesse an Antiquit&ten. Ihnen
ist hinsichtlich der Untersuchungsmerkmale insbesondere
ihrer Motivation ein besonderes Gewicht (Ausgeprédgtheit)
zu unterstellenl.

Messen gewdhrleisten aufgrund ihrer spezifischen Eigen-
schaften eine ausgeprdgte "Streuung" wichtiger Unter-
suchungsmerkmale der Befragten

o durch breites Angebot in einer Vielzahl von Sach-
und Sammelgebieten finden sich unter den Messe-
besuchern Antiquitdtenkdufer unterschiedlichster
Interessenausrichtung

o durch ihren zus&dtzlichen "Ausstellungscharakter"
bieten Messen und Mdrkte am ehesten die Moglichkeit,
ein nicht an spezielle Einkaufsstdtten gebundenes
(z.B. ausschlieBliche Auktionskdufer) Publikum zu
erfassen

o durch iiberregionale Einzugsgebiete wird eine "geo-
graphische Verzerrung" (z.B. mit der Konsequenz
spezieller Interessenschwerpunkte der Kidufer)
weitgehend vermieden

1 Ein dhnliches Vorgehen bewuBSter Stichprobenkonstruktion
findet sich bei der Auswahl nach dem "Cut-off-Verfahren"
(Konzentrationsprinzip) und der "typischen Auswahl"
vgl. Berekoven, L. et al., a.a.0., S. 123 f..
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o durch die Kaufméglichkeit der Messeobjekte wird der
gewlinschte Bezug zur konkreten Kaufsituation - welcher
gerade fiir die Erhebung von Motivationsinhalten be-
deutsam erscheint - gewdhrleistet

o durch unterschiedliche Angebotsgenres sind Messen
und Mdrkte ein Spiegelbild der qualitativen Ange-
botsschichten des Marktes und der ihnen zuzuordnen-
den Kdufergruppen.

Durch die Aufspaltung der Gesamtbefragung in drei Teil-
stichproben auf Messen und Mdrkte mit unterschiedlichen
Qualitdtsstandards und unterschiedlicher Thematik (Sach-
und Sammelgebiete) der angebotenen Verkaufsware konnten
typische Kdufer aller Qualitdtssegmente und Interessensaus-

richtungen in die Befragung einbezogen werden. In Verbindung
hiermit wurde zugleich eine weitgehende Erfassung aller
soziodemographischen und soziotkonomischen Strukturen im
Antiquitdtenmarkt erwartet.

Das sozialstatistische Strukturprofil der befragten Anti-
quitdtenkdufer gibt die Abbildung 67 mit seinen demoora-
phischen und die Abbildung 68 mit seinen soziodkonomischen

Komponenten als Ubersicht wieder.
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Ohne auf die erhobenen Variablen detailliert einzugehen,
kénnen folgende demographische Besonderheiten und Schwer-

punkte festgehalten werden:

(1) Eine Uberproportionalitdt mdnnlicher Antiquitdten-
kdufer, die unter Berlicksichtigung des unterpro-
portionalen Anteils von Mdnnern an der Gesamtbe-
volkerung zusdtzliche Bedeutung gewinnt.

(2) Eine stark ausgeprdgte Kduferschicht im Alter
zwischen 26 und 35 Jahren, einer Entwicklungspha-
se, in der die meisten Ausbildungswege abgeschlos-
sen sind,und eine familidre und berufliche Eta-
blierung stattfindet.

(3) Eine nicht unbedeutende Kiuferschicht bei den
iber 56 Jahre alten Menschen, einem Lebensabschnitt,
in dem in der Regel ein Riickzug aus dem beruf-
lichen in ein privates Leben mit entsprechenden
Zeit- und Interessenumverteilungen (Hobby) statt-
findet.

(4) Ein hoher Anteil verheirateter und in Mehrpersonen-
haushalten lebender Antiquitdtenkdufer, wodurch
sich auf die Familie als warenspezifisches Umfeld von
Antiquitdtenkdufern schlieBen 1l&8t.

Ergdnzend zeigt der empirische Befund filir die soziodkonomi-
schen Variablen folgende Auffdlligkeiten:

(1) Eine eindrucksvolle Dominanz hochverdienender An-
tiquitédtenkdufer mit einem Durchschnittseinkommen
(Netto-Haushaltseinkommen) von anndahernd 5.000 DM
monatlich.

(2) Ein im gesamten Bevdlkerungsvergleich sehr hohes
Bildungsniveau mit iiber 50 % Hochschulabsolventen
und weiteren ca. 21 % Abiturienten.

(3) Ein ebenso herausragendes berufliches Gesamtniveau
unter den Antiquitdtenkdufern, wobei Selbstédndige
(32,4 %) und darunter insbesondere Selbstdndige in
freien Berufen (Arzte, Rechtsanwdlte etc. 17,2 %)
eine besondere Bedeutung besitzen.
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1 ¢ |LESE:PROC OPTIONS(MAINI;

2 1 0o | ocL F FILE RECORD ENV(FB RECSIZE(80) 1,
| REC CHAR(E0) VAR,
| ZAHL(6) BIN FLOAT,
| ANZ(3) BIN FIXED(15) INIT(73, 43, 35),
| N BIN FIXED(1S),
| MEAN({6) BIN FLOAT,
| EOF RIT(1) INIT('0°'8);

3 1 0 | CN ENDFILE(F) EOF = *1°'B;

4 1 0 | OPEN FILE(F) TITLE(*FTOBF0O01');

5 1 0 |[DO I=1 TO 3%

6 1 1 | MEAN = 0: N = 03

8 1 1 | DD J=1 TO ANZ(1):

9 1t 2 | READ FILE(F) INTO(REC):

10 1 2 | GET STRING(REC) EDIT(ZAHL(1) +ZAHL(2) 4ZAHL(3) ,ZAHL(&),
| ZAHL (S, ZAHL(6)) (F(10,61);

11 1 2 | IF ZAHL(1) -~= SS9 THEN DO;

12 1 3 ! PUT SKIP EDIT(ZAHL)
| (6({F(10+,61,sX(201))3;

13 1 3 | N =N + 13

14 1 3 | MEAN = MEAN + ZAHL:

15 1 3 | END;

16 1t 2 | END:

17 1 1 | MEAN = MEAN / N:

18 1 1 | PUT SKIP(4) EDIT (MEAN(1), MEAN(2), MEAN(3), MEAN(4), MEAN(S5),
| . MEAN(6)) (6(F(10:60sX(2)1))3

19 1 1 | PUT SKIP(4);:

20 1 1 |END:

21 1 O |END LESE:

Abb. 1l: PL/I Steuerprogramm zum Ausdruck von Faktorwerten und

Faktorwert-Mittelwerten einzelner Kiufergruppen
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REAL C(155)9D(16000) 9X(4000)sCM(600)+CV(600)

KEAL Y (4000) 951 (30)+EW(I0) 9V (90V)4R(500)90S1G{30)

KEAL FWERT

INTEGER N1 (155) 9N2(155) 9:43(155) ¢N& (155) 9N5(155) +ivN(9000)
INTEGER NP (155) 9KCT(151)9 VARFUR(20)y SPSSe GRENCE/0/y VEK(2V)
INTEGER ZUGE (50)

LOGICAL P(155)

COOOQOQQQQO00000000.000000000'000000..QO.CC.0'.'00.'000000000.00 saee
C EINGAGE?

[ N i ANZARL DER ELEMENTE

C M : ANZAAL OER VAR[ABLEN

C IVERF : VERFAHREN FUER AGGLOMERATION

[ (1) SINGLE LINKAGE

C (2) CUMPLETE LINKAGE

[ (3) AVERAGE LINKAGE

< (4) WEIGHTED LINKAUE

C (S5) MEODIAN

[ (6) CENTROID

C (7) 4ARD

C (8) FLEXIBLE STRATEGIE

[ ALFA : PARAMETER FUER IVERF 8 (ALFA=>0 STARK KONTRAHIEREND
C K1 : ANZARL DER CLUSTER (UNTERGLRENZE)

C K2 ¢ ANZAAL DER CLUSTER (OBERGRENZE)

C SPSS  : SPSS=GERECHTE AUSGABE DER CLUSTERZUGEHUERIGKEITEN

C (BEI 5PSS=1 AUF GETRENNTEN FILE)
CQ...QO......QQQ....'0.0...."Q'Q.QQQQ00000..QQ"'..'Q..'Q.....O.QQ'.QQ

10 READ(S9T00ENDUX60) NoMy IVERFIALFAIKLIK2¢SPSS
WRITE(6980) NoMySPSS
READ (S990) VARFUR
NENML = N @ (N=]) / 2
NM 2 N *® M
VU 20 I=1leN
READ (SeVARFOR) (X(J)eJdzlonMeN)

C
WENN RLCMB1 ODER MINDS1 ALLEINEs DANN NP (I) FUELLEN

NP(I) =0
20 CONTINUE

K=THANSFORMATION DER ODATENMATRIX
(IHK = 0 =3> VARIASBLENCLUSTERUNG
[MR = 1 ==3> OBJEKTCLUSTERUNG )
I = )
In =2 0
TRESH 3 1,
CALL KTRANS(NoMeMLlo IHK9 X9 YoVeR9O19DSTIGeEWs TRESHo My
& M®(Me]l)/2yM%M)

C
C
c
c
C
C
C
c

L=0
0U 40 J32sN
JML = U=]
D0 40 I=1sUMl
L= Lol
S = V.
00 30 LL=1+M
IND = (LL=1) * N
30 S =S o (X(INDeI) = X(INDeJ)) ®* 2
o(L) =S
“ ONTINU
0 CacL AgGLOL (5000[VERF-ALFAoNE'CvIERvPoNlON’(N-l)/Z)
ARITE(6+100) IVERFsIER
IF (IVERF +EQ.. 8) wRITE(6s110) ALFA
VU 50 [=2N
90 ARITE(6+120) N2(I)sC(D)
an[TE(69130)
[ CALL UENDRUO (NsH29CoNLINIsNNsNGsNSIN®G091ie])

Abb. 2: Fortran IV - Clusterprogramm (Teil I)
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C FaLLS CLUSTERUMNG DER VARIABLEN
CALL DENDRO (MyN29sCoNLoNIsNNsiNaINSIM®4QoN+1)
IF (1 +EQe 1) GOTO o0
M = MeN
MK = MK
VO 200 K=K1sK2
CALL GROUP (MNoN29sCoNLlaNIgMasNPsKsLEVELIN®])
CALL MINDSL (NosMaKoXsidP 9CMeCVoKCT 9 SPWoNMoMK)
CALL HLCMB1 (NsMoKoXoNP9CMeCVoKCT 9SPWeNMyMK)
WRITE(69140) K
00 S000 I1=1,K
KSUM = 0
GRENZE = 0
WRITE (695100) I1
D0 6000 Jl=1lN
IF (NP(Jl) oNEe [1) GOTO 6000
KSUM = KSUM + |
GRENZE = GRENZE + 1
VEK (GRENZE) = J1
IF (GRENZE .LTe. 20) GOTO 60060
wRITE (092110) (VEK(I2)+12=1920)
GRENZE = 0
ou00 CONTINUE
WRITE (695110) (VEK([2)412=19GRENZE)
WRITE (695130) KSuM
5000 CONTINUE
[
C OERECHNUNG DER ZENTRUIDE unD
C UES SPUR=w KRITERIUMS
C
CALL MEANS (NoMoKoXodP9CMoCVaKCT o NMyMK)
FWERT = FCRIT(NoMoKoSPWsCHM9KCT 9MK)
WRITE(6+155) FwERT
WRITE(6+1060) SP«
WRITE(69170) (CY(L)sL=1oK)
WRITE(6+180)
IF (SPSS .EQ, 0) GOTU 990
DO 1111 J=1sN
1111 WRITE (11+1000) NP (J)
990 CONTINUE
D0 210 J=1+K
IND = (J=1)%M
WRITE(69190) (CM(INDeL) oL=1oM)
210 CONTINUE

200 CONTINUE
6UT0 10
60 STuP
70 rORMAT (3I59FS5+49415)
B0 FURMAT (1Xe9ANZAHL UDER ELEMENTE ‘sl
®/ ¢ ANZAWL DER VARIABLEN *9[2
e/ v AUSGABE FUER SPSS(31) *9127)
90 FURMAT (20A4)
vyl FURMAT(S015)
100 FORMAT(//1Xe ' VERFAHREN =%9[5/1XK9s *FEHLERCUODE=*+15/)
110 FURMAT (tevy0aLFA ='9F5,3/)
120 FORMAT (1Xel6492X9F1043)
130 FORMAT(*1")
140 FOKMAT(///1Xy "CLUSTERLAUF MIT *»[39' CLUSTER")
156 FORMAT (/1Xs 'OPTIMIERUNGSKHITERIUM (FCRIT) = t4FLl042)
160 FORMAT (/1Xs *WERT DER ZIELFUNKTIUN (SPUR w) = t,F1l0.3)
170 FURMAT (/1Xs ¢CLUSTERVARIANZEN®/(/iX910(F3elslX) ) )
180 FORMAT (/1Xe ¢GRUPPENCENTROIDE /)
190 FUKMAT (1X910F9.3)
1000 FURMAT (12Xs[3)
5100 FURMAT (//1Xe?ZUGEHUERIGKEITEN ZU CLUSTER '913/)
5110 FORMAT (1X92015)
S130 FURMAT(/1Xs*GESAMT: *5[3)
[X7Y)

Abb. 2: Fortran IV - Clusterprogramm (Teil II)
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VARIABLEN- MULTIPLER MULTIPLES
ZAHL MOTI- KORRELA- BESTIMMT-
MOTIVATTION VATIONALER TIONSKOEF- HEITSMASS
REIZE FIZIENT
R Rz
Lbsung eines funktionellen Einrichtungs- 21 0,67 45,08
Dekoration der Wohnung problems 13 0,66 43,32
Dokumentation von Individualismus 16 0,60 36,04
Wertanlage 18 0,69 47,20
Spekulation auf Wertzuwachs 20 0,66 44,15
wunsch nach Selbstverwirklichung 18 0,61 37,36
Besitzstreben 12 0,52 26,85
sammelleidenschaft 18 0,62 38,70
Bedilrfnis nach Xsthetik 10 0,49 23,88
Freude am Schenken 19 0,63 39,44
Reaktion auf modernes MSbeldesign 15 0,56 30,96
Steuerflucht 18 0.59 34,67
Nostalgie 21 0,60 35,51
Freizeitgestaltung L] 0,57 32,58
Hoffnung auf Trouvailie 30 0,74 54,56
SpaB am Suchen 23 0,63 39,79
Freude am Einkaufserlebnis 20 0,60 36,26
Familientradition 15 0,66 42,92
Besitzerstolz i 0,54 28,71
Reprisentation 14 0,62 38,33
Bediirfnis nach Ausgleich 14 0,55 30,13
Empfinden eines kulturellen Auftrags 20 0,60 36,06
Reaktion auf moderne Kunst 1 0,58 33,01
Pewahrung von Erinnerungen an die Familie 14 0,56 31,85
Liebe zum alten Kunsthandwerk 10 0,44 19,58
Freude an Naturstoffen 12 0,46 21,24
Anmerkungen: 1. ohne Berlicksichtigung nominal skalierter Variablen
2. Voreinstellungen:
a) Maximale Anzahl von Auswahlschritten 30
b) Inklusionsniveau (F-Wert) fUr erkldrende variablen 1,5
c) Toleranzniveau 0,05

Tab. 1: Isolierte Erkldrungsbeitrdge motivationaler Dispositionen
und motivationaler Reize flir einzelne Motivationsinhalte-
Ergebnistiberblick (voroptimierender) multipler stufen-
weiser Regressionsanalysen (Teil I)
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VARIABLEN- MULTIPLER MULTIPLES

ZAHL MOTI- KORRELA- BESTIMMT-
MOTIVATION VATIONALER TIONSKOEF~ HEITSMASS

PRADISPOSI- FIZIENT

TIONEN R R2
Lsung eines funktionellen Einrichtungs- 15 0,73 52,52
Dekoration der Wohnung problems 0,64 40,73
pokumentation von Individualismus 19 0,60 36,13
Wertanlage 12 0,66 43,11
Spekulation anf Wertzuwachs 12 0,59 34,72
wunsch nach Selbstverwirklichung 10 0,48 22,53
Besitzstreben 10 0,60 35,66
sammelleidenschaft 13 0,65 41,83
Beditirfnis nach Asthetik 9 0,60 35,46
Freude am Schenken 13 0,49 24,05
Reaktion auf modernes M8beldesign 18 0,57 32,20
Steuerflucht 6 0,33 10,73
Nostalgie 15 0,60 36,03
Freizeitgestaltung 8 0,48 23,23
Hoffnung auf Trouvaille 15 0,62 38,95
spaB am Suchen 11 0,53 27,57
Freude am Einkaufserlebnis 10 0,55 29,94
Familientradition 12 0,50 25,43
Besitzerstolz 6 0,50 24,46
Repridsentation 10 0,54 28,97
Bedlrfnis nach Ausgleich 22 0,68 46,08
Empfinden eines kulturellen Auftrags 15 0,61 37,22
Reaktion auf moderne Kunst 13 0,62 37.90
Bewahrung von Erinnerungen an die Familiel3 0,61 36,59
Liebe zum alten Kunsthandwerk 18 0,60 35,58
Freude an Naturstoffen 22 0,64 40,45
Anmerkungen: 1. ohne Berlicksichtigung nominal skalierter Variablen

2. Voreinstellungen:
a) Maximale Anzahl von Auswahlschritten 30 s

b) Inklusionsniveau (F-Wert) flir erklirende Variablen

c) Toleranzniveau

0,05

Tab. 1: Isolierte Erkldrungsbeitrdge motivationaler Dispositionen
und motivationaler Reize fiir einzelne Motivationsinhalte -
Ergebnisiiberblick (voroptimierender) multipler stufen-

weiser Regressionsanalysen (Teil II)

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access




GESCHLECHT
- [;:

SN2 ] -

> X 3] [3)

0ng a3 a SIGNIFIKANZNIVEAU

5 g § ﬂ EINFACHER

(3974 g ©m VARIANZANALYSEN

[ =
MOTIVATION

57,6 42,4
MITTELWERTE.“ ) GESAMT GRUPPE GRUPPE
1 2 -l sympoL?)

Bewahrung von Erinnerungen
an die Familie 3,64 3,98 3,22 0,001 bbb dd
Wertanlage 3,38 3,1 3,72 0,003 wAx
Spekulation
auf Wertzuwachs 4,26 4,08 4,48 0,007 kel
Familientradition 3,58 3,82 3,28 0,022 e
Bediirfnis nach Asthetik 2,17 2,36 1,93 0,029 o
Reprdsentation 4,54 4,44 4,67 0.096 *

1) Die Mittelwerte beziehen sich auf eine 5-stufige Skalierung
von (1) sehr wichtig bis (5) gar nicht wichtig.

2) a = Irrtumswahrscheinlichkeiten
¥=4a 5 o0,lo
¥% = a < 0,05 . .
NS =
*%%=qa < 0,0l nicht signifikant
X¥%%% = a < o,00l

Tab. 2: Der EinfluB der "Geschlechtszugehdrigkeit" auf die
Kdufermotivation - Ergebnisiiberblick varianzanaly-
tischer Priifung

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access
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&
N - o -
gg ™ - w
ALTER 'Ej S o 2 2 ﬂ SIGNIFIKANZNIVEAU

En. m ] m EINFACHER GRUPPEN MIT

ha o o " o " VARIANZANALYSE SIGNIFIKANT

oo m ~ Ll (0] ': UNTERSCHIEDLICHER 3)

MOTIVATIONSAUSPRAGUNG
MOTIVATION .
9,9 35,1 28,5 21,2 5,3
MI'I“I‘ELWERTE‘| ) GESAMT GRUPPE GRUPPE GRUPPE GRUPPE GRUPPE
1 2 3 4 5 % sympor?!

Dekoration der Wohnung 2,40 2,80 2,04 2,65 2,53 2,13 0,067 . 2 41,39
Besitzstreben 3,08 3,36 2,13 0,142 NS 2 #5
Sammelleidenschaft 3,77 4,04 3,40 0,252 NS 243
Familientradition 3,58 3,40 4,04 3,58 3,09 2,88 0,022 ** 2 44,5
Reprdsentation 4,54 4,80 4,00 0,288 NS 1#5
Reaktion auf moderne Kunst 3,82 3,92 4,07 2,88 0,173 NS 5 # 2,3
Bewahrung von Erinnerungen
an die Familie 3,64 3,67 4,19 3,72 2,88 2,63 0,000 LAA A 4,5 # 2,3
Freude an Naturstoffen 2,82 2,55 3,23 0,117 NS 2 £33
Tab. 3: Der EinfluB von "Altersstufen" auf die Kdufermotivation - Ergebnisiiberblick

varianzanalytischer Priifung

Anmerkungen zu den Tabellen 3, 4, 5, 6,

1)
3)
4)

und 2) vgl. Tabelle 2

7

auf der Grundlage eines Least-Significant-Difference-Test (Signifikanzniveau 95%)
Lesebeispiel: Bei Antiquitdtenkdufern der Gruppe 2 (Alter zwischen 20 bis

34 Jahre) ist die Motivation "Dekoration der Wohnung" signifikant geringer

als Kaufgrund ausgeprdgt (vgl. Mittelwerte) als bei Kidufern der Gruppen 1

(Alter bis 19 Jahre) und 3 (Alter zwischen 35 und 49 Jahre)

oze
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w
ABGESCHIOSSENE 2
SCHULBILDUNG w w 4 =
= W = o~ F=1
- =N oW T &
e | 2R BE  E.E :
238 SR8 Cah &G = 5 SIGNIFIKANZNIVEAU
ae Chuw 28" N g = EINFACHER GRUPPEN MIT
a2 a2z 224 N5z a 2 VARIANZANALYSE SIGNIFIKANT
] S£3 SEZ 2338 < a UNTERSCHIEDLICHER 3)
MOTIVATIONSAUSPRAGUNG
MOTIVATION
0,7 2,0 22,5 20,5 54,3
MITTELWERTE ' GESAMT  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE
1 2 3 4 s o< symsoL?!
Ldsung eines funktionalen 4)
Einrichtungsproblems 2,03 1,00 1,33 2,56 2,03 1,85 0,053 . 5 F3
Wertanlage 3,38 1,67 3,26 3,42 3,46 0,162 NS 2 #3,4,5
Spekulation
auf Wertzuwachs 4,26 5,00 2,67 4,06 4,25 4,39 0,008 ves 2 #1,3,4,5
Besitzstreben 3,08 2,65 3,26 0,126 NS 3FS
Nostalgie 3,44 1,00 3,15 3,84 0,128 NS 441,23
Freizeitgestaltung 3,36 2,97 3,55 0,215 NS 345
Hoffnung auf Trouvaille 3,36 2,00 3,57 0,116 NS 2 £5
SpaB am Suchen 2,55 1,00 1,33 2,26 2,90 2,60 0,086 » 4423
Freude am
Einkaufserlebnis 3,43 1,00 2,33 3,18 3,23 3,68 0,033 e 145
Familicntradition 3,58 5,00 3,29 0,185 NS 243
Besitzerstolz 3,15 2,79 3,40 0,112 NS 3 £S5
Empfinden cines
kulturellen Auftrags 3,64 3,00 3,00 3,35 3,32 3,90 0,094 . S £ 3,4
KReaktion auf moderne Kunst 3,82 3,4 4,02 0,159 NS 3 £S5
Bewahrung von Erinnerungen
an die Familie 3,64 1,00 4,33 3,03 3, N 3,88 0,014 . 1 F 2 S £,

varianzanalytischer Priifung

Tab. 4: Der EinfluB der "Schulbildung" auf die Kdufermotivation

- Ergebnisiiberblick

(X4
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H
BERUF .6 o o « ]
oz 0D w w z
© ] SE 3 & &
- auw ow =} N - a
Ww z - zm = oW 2 =
23 | 248 g B 5 & 2 g F & 5
§F | 288 g4 g £ B3 & 2 H ] £ | Eveacaen ™| cruppen wir
B nze a4 g2 b a2g 2 g a g H] VARIANZANALYSE SIGNIFIKANT
=z 0z = 0 b < a < = ] < 0 « UNTERSCHIEDLICHER 3
MOTIVATIONSAUSPREGUNG
MOTIVATION
15,2 17,2 27,2 14,6 0,7 9,3 2,6 1,3 8,6 3,3
1
MITTELWERTE ') GESAMT ~ GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE
1 2 3 4 5 6 7 ] 9 10 o symeoL?)
LYsung eines funktionalen
Einrichtungsproblems 2,03 1,78 1,96 1,77 3,25 1,77 3,20 0,209 NS 749,418 104 9,4,1,2
Wertanlage 3,38 2,96 3,61 0,198 NS 143
Besitzstreben 3,08 3,32 4,25 2,00 0,255 NS 10 # 3,7
BedUrfnis nach Xsthetik 2,17 2,44 1,50 3,00 2,80 0,278 NS 6 #3,7,10
Freude am Schenken 3,92 3,74 4,12 3,88 4,23 3,79 5,00 2,50 3,20 0,134 NS 7 41,3,6,8,10 8 # 2,4
Reaktion auf modernes
Mbeldesign 3,42 2,96 3,85 2,95 0,167 NS 2 41,4
Steuerflucht 4,83 4,69 5,00 0,772 NS 244
Nostalgie 3,44 3,30 3,44 3,18 1,00 3,21 4,46 0,230 ' 9 41,3,4,5,6
Freizeitgestaltung 3,36 3,70 4,04 3,17 2,95 3,00 3,29 4,00 3,50 3,23 1,80 0,041 . 10 #1,2,3,6,7,9 2 # 3,4
Hoffrung auf Trouvaille 3,36 3,77 3,12 2,85 0,263 NS 24 9.3
Freude am
Einkaufserlebnis 3,43 3,85 1,00 4,00 0,233 NS S £ 2,7
Familientradition 3,58 3,78 3,62 3,68 3,64 3,92 2,20 0,384 NS 10 £1,2,3,4,9
Bedirfnis nach Ausgleich 3,05 2,78 2,95 1,00 4,50 2,00 0,321 NS 7 #3,4,5,8
Reaktion auf moderne Kunst 3,82 4,19 3,73 4,14 4,25 4,00 2,40 0,301 NS 10 #2,3,6,7,9
Bewahrung von Erinnerungen
an die Familie 3,64 3,61 3,62 3,85 3,77 1,00 3,00 3,75 3,50 4,46 1,80 0,018 " S 43,9 6495 10 41,23,
4,7,9
Liebe zum
alten Kunsthandwerk 3,40 3,81 2,40 0,333 NS 10 £ 2

Tab. 5:

Der

EinfluB der "beruflichen Tdtigkeit" auf die Kdufermotivation - Ergebnisiiber-
blick varianzanalytischer Priifung
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EINKOMMENS- 8
KLASSEN « S

wi ° o Bx Bz &5 Gz @

25 - g8 g9 £e £a g8 z SIGNIFIKANZNIVEAU

P & 8”8 8”8 328 28”3 8g*3g S* EINFACHER GRUPPEN MIT

a2 5 ous cue CE Sue oSus 22 VARIANZANALYSE SIGNIFIKANT

xx 5 “m~ ~Nme m@ < @ wao v 5 UNTERSCHIEDLICHER 3

MOTIVATIONSAUS PRRGUNG
MOTIVATION
4,0 6,7 12,7 18,0 15,3 10,0 33,3
MITTELWERTE " GESAMT  GRUPPE GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE  GRUPPE
1 2 3 4 5 6 7 « sympor?)

Wertanlage 3,39 4,33 3,19 3,17 0,251 NS 14 a,5Y
Wunsch nach
Selbstverwirklichung 3,57 3,07 3,84 0,327 NS 746
Besitzstreben 3,07 2,50 4,30 2,58 3,1 2,83 3,27 3,10 0,059 . 2 #1,3,5,7,4
Bedirfnis nach Asthetik 2,16 1,50 2,80 2,65 1,96 0,114 NS 2,5 ¢4 1,7
Freude am Schenken 3,91 3,713 3,79 4,00 0,398 NS 2 45,7
Reaktion auf modernes
Mobeldesign 3,43 3,00 3,90 3,47 3,04 2,78 4,13 3,66 0,054 . S #2,6,7 6#4
Freizeitgestaltung 3,36 2,89 3,07 3,09 3,80 0,125 NS 7 F3,4,5
fof fnung auf Trouvaille 3,35 2,33 3,10 3,16 3,41 3,00 3,13 3,80 0,045 . 7 £ 1,5
SpaB am suchen 2,55 2,33 3,00 1,95 2,89 2,00 2,53 2,80 0,037 we 3,5 £ 2,4,7
Freude am
Einkaufserlebnis 3,42 2,50 2,95 3,70 0,258 NS 7 F,3
Besitzerstolz 3,15 2,79 2,93 3,54 0,218 NS 7 F 3,4
Reaktion auf moderne Kunst 3,82 3,17 3,32 4,53 0,180 NS 6 #1,3
Bewahrung von Erinnerungen
an die Familie 3,63 4,50 4,30 3,32 3,07 3,87 4,53 3,44 0,010 aa 4 #1,2,5,6 6 43,7
Licbe zum
alten Kunsthandwerk 3,39 2,79 3,66 0,369 NS I
Tab. 6: Der Einfluf von "Einkommensklassen" auf die Kdufermotivation - Ergebnisiiber-

blick varianzanalytischer Priifung
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w
]
ENTSTEHUNG DES l; .
INTERESSES AN « a B o 5 2
ANTIQUITKTEN - w w ©
ed | 4§ g £ § En 3% 8
ee 3 B & 5& 2 3 88 B b5 SIGNIFIKANZNIVEAU
D) = 2% 1] g0 9 a 5 zg. 2 EINFACHER GRUPPEN MIT
o E & g EE o ﬁ : 5 g ; S VARIANZANALYSE SIGNIFIKANT
®xT ) ey @ UNTERSCHIEDLICHER
MOTIVATIONSAUSPRAGUNG
MOTIVATION
31,8 18,2 5,4 8,1 8,1 9,5 6,1 8,1 4,7
HITTELHERTE‘ ) GESAMT GRUPPE GRUPPE GRUPPE GRUPPE GRUPPE GRUPPE GRUPPE GRUPPE GRUPPE
1 2 3 4 5 6 7 8 9 oL SYMBOLZ)
Dekoration der Wohnung 2,39 2,64 1,67 2,86 0,280 Ns 5 41,94
Wertanlage 3,35 2,50 3.78 0,471 NS 347
Spekulation
auf Wertzuwachs 4,24 4,32 3,88 3,67 4ao“n 4,42 0,191 NS 4F1,8 6 ¢ 3,4
Wunsch nach
Selbstverwirklichung 3,54 3,87 3,70 2,63 3,33 3,33 3,07 4,00 3,00 3,7 0,065 . 143,68 3427
Besitzstreben 3,04 2,88 2,93 4,00 0,652 NS 7 ¢ 3,6
Sammelleidenschaft 3,75 a“m 3,14 4,44 37 0,206 NS 6427 748
Beddrfnis nach Ksthetik 2,18 LN 2,78 0,534 NS 647
Freude am Schenken 3,9 4,04 417 2 4,56 4,29 0,173 NS 6 4 2,57,9
Freizeitgestaltung 3,35 2,83 4,00 0,356 NS ars
Hoffnung auf Trouvaille 3,37 3,68 3,64 3,78 2,58 3,58 3,14 2,89 4,00 3,14 0,066 . WEER]
Spad am Suchen 2,53 1,83 3.7 2,92 LN 0,196 NS S 44,9 844,9
Freude am
Einkaufserlebnis 3,41 3,75 2,75 2,83 2,78 0,193 NS 14 3,4,7
Familientradition 3,61 2,83 4,33 3,88 3,83 4,08 2,57 4,22 4,50 4,29 0,000 14 2,3,4,5,7,8,9
6 42,3,4,5,7,8,9
Besitzerstolz 3,14 2,50 3,86 0,255 NS 479
Empfinden eines
kulturellen Auftrags 3,61 3,82 2,92 0,472 NS 244
Bewahrung von Erinnerungen
an die Familie 3,62 3,30 3,96 2,88 4,25 417 2,57 3,67 442 3,86 0,005 coe 142,48 344,58
6 42,4,5,8,9
Freude an Naturstoffen 2,83 2,59 2, 2,50 3,86 0,340 NS 9 42,7,8

Tab. 7: Der EinfluB der "Entstehung des Interesses" auf die Kiufermotivation -

Ergebnisiiberblick varianzanalytischer Priifung

vee
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OPTIMIERUNGSKRITERIEN FUR
CLUSTERZAHLEN

ALGORITHMUS PROGRAMM~ GENERALI-  SPUR-W F-CRIT CLUSTER-  CLUSTER- INTERPRETIER-

PAKET/-SPRACHE SIERUNGS- ZAHL GROSSEN / BARKEIT

GRAD HOMOGENITAT
SINGLE LINKAGE 24,92 3702 1,22 49 - -
COMPLETE LINKAGE 21,34 4563 8,05 6 /] [}
AVERAGE LINKAGE CLUSTER- 24,83 4711 6,89 6 [ @
WEIGHTED AVERAGE ANALYSE- 20,03 3809 4,78 16 ~ N
LINKAGE
MUNSTER
MEDIAN 22,20 3957 1,97 30 - -
(CAM)
WARD 20,50 4697 11,81 4 + (]
FLEXIBLE
] +

STRATEGIE (o= 0,65) 18,7 5271 3,87 5 4
CENTROID 23,60 3530 1,99 38 - -

Tab. 8: Kgnnzeichnung alternativer Clusterverfahren und ihrer Ergebnisse bei der
Bildung von Motivationstypen (Teil I)

SZ¢



$S900E 981} BIA

INVSZ:60:60 6102/1 1/1.0 ¥e A1ojoe4qnd woly papeojumoq

1-¥20G.-1€9-€-8.6 - [9SUOH uer

OPTIMIERUNGSKRITERIEN FUR

CLUSTERZAHLEN
ALGORITHMUS PROGRAMM~ GENERALI-  SPUR-W  F-CRIT CLUSTER-  CLUSTER- INTERPRETIER~
PAKET/-SPRACHE SIERUNGS- ZAHL GROSSEN / BARKEIT
GRAD HOMOGENITAT
WARD =i 2650 S
ITERIERTES MINIMAL- 2553 nicht 6
DISTANZVERFAHREN N 2482 pro- 7
FORTRA tfallt +
> HILI-CLIMBING- ORTRAN entid 2404 gram- 8
AUSTAUSCH- 2332 miert 9
VERFAHREN 2259 10
. CLUSTER-
COMPLETE I.INKAGE ANALYSE- 23,13 5205 8,95 5 [} [}
MUNSTER -
+ +
WERD (CAM) 9,77 4490 18,43 9
4895 5 [}
4701 nicht 6 -
4664 imple- 7 -
,L-CLIMBING- +
HILL-CLIMB SPSS entfallt 4502 men- 8 [
AUSTAUSCHVERFAHREN 4374 tiert 9 +
WARD = 4897 11,83 5 [
ITERIERTES MINIMAL- 4726 10,79 6 -
DISTANZVERFAHREN . 4579 9,99 7 @
= HILL-CLIMBING- FORTRAN entfallt 4461 9,27 8 * @
AUSTAUSCHVERFAHREN 4345 8,74 9 ++
(K~TRANSFORMATION) 4214 8,44 10 -

Tab. 8: Kennzeichnung alternativer Clusterverfahren und ihrer Ergebnisse bei der
Bildung von Motivationstypen (Teil II)
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VOREINSTELLUNGEN FUR SEQUENTIELIEN EIN-_UND

gefordertes Toleranzniveaun tir Ein-
und Ausschlup

geforderter partieller F-Wert des
zusdtzlichen Trennbeltrags fUr Finschlun

partieller F-Wert des Trennbeitrags, bei
dessen Unlerschreiten Ausschlun erfolgt

Max zuldssige [rrtumswahrscheinlichkeit
des F-Wertes filr den zusdtzlichen Trenn-
bcitrag bei Finschlug einer variablen

Min geforderte Irctumswahrscheinlichkeit
fUr den Trennbeitray, deren Uberschrej-
tung zum Ausschlun fUhrt

VOREINSTELLUNGEN FUR_DISKRIMINANZEUNKTIONEN

Max zulAdssige Anzahl

ausrejchend erachteter Prozentsatz des
Varianzerklarungsanteils

Max zuldssige Irrtumswahrscheinlichkeft filr
zusfAtzlichen Trennbeitrag einer Funktion

WAURSCHE LH,] CKEXTEN_%Y_MOTIVATIONS=TYPFN

qleichvertellte Zugehir tgkeit

entsprechend der prozentualen (relativen)
Typenarife

MOT MOT MOT
DISC 1 DISC 2 PISC 2
¢ 0,001 0,25 0,25
FIN 1o _ )
Four "0 R ~
PIN R o1 0,05
POUT - 0,2 0,1
nt 8 8 8
cp 100,0 5,0 95,0
siq '0 0,05 0,05
(Tmp) x x -

100,0

Mo MOT MOT MOT
DIsc % nIse 6 nrse 7 D1sC 8
0,25 0,25 0,25 0,25
0,01 0,0 0,01 0,01

0,1 0,1 0,1 0,05
8 L] 8 a
95,0 95,0 100,0 100,0
0,05 0,01 0,01 0,05
- x x x
x - - -

Tab. 9: Diskrimination von Motivationstypen auf der Grundlage von Einzelmotivationen -
Ergebnisiliberblick multipler schrittweiser Diskriminanzanalysen bei Variation
der Inklusionsparameter (Teil I)
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n.

ERGEBN I SSE

Anzahl diskriminierender Variablen

erreichter Zielwert (Wilks'

Signifikanzniveau der Dishrimination

Anzahl zur Klassifikation genutzter
Diskriminanzfunktionen

Anteil richtiger

Reklassifikationen

MOT MOT MOT MOT norT MOT MOT HOT
DISC 1 DPISC 2 DISC 3 DISC 4 DISC 5 DISC 6 DISC 7 DIRC B
24 19 19 19 18 18 18 18
0,0021 0,003 0,003 0,0031 0,0035 0,003 0,0031 0,0015
0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
8 6 6 7 6 6 6 B
MOSTALGIKER 100,0 100,0 93,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
SAMMLER 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
RATIONALIST 100,0 93,3 96,7 100,0 96,7 96,7 96,7 96,7
TRADITIONALIST 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
EINRICHTER 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
MATERIALIST 100,0 100,0 100,0 100,0 95,0 95,0 95,0 100,0
INDIVIDUALIST 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
LIEBHABER 100,0 100,0 100,0 100,0 91,7 100,0 100,0 100,0
ERLEBNISKXUFER 100,0 93,8 93,8 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
100, 0 98,01 98,01 100,0 98,01 98,68 98,68 99, 34

Tab. 9: Diskrimination von Motivationstypen auf der Grundlage von Einzelmotivationen -
Ergebnisiiberblick multipler schrittweiser Diskriminanzanalysen bei Variation

der Inklusionsparameter

(Teil II)

-
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BEDEUTUNG DER REZIENUNG 701 WILKS' LAMBDA NACH  SIGNIFIKANZ DES ZUSATZLICHEN

FUNKTION  DISKRIMINANZFUNKTIONEN  TYPENZUGEUORIGKEIT — FUNKTION  Nr. ... ERKLARUNGSANTEILS

Nr. FUR DIE GRUPPENTRENNUNG

rea") KUMULIERT can rorr”!
0 0.0030586 0.0000

1% 45.53 45.53 0.92 1 0.0188612 0.0000

2* 20.08 65.60 0.83 2 0.0618330 0.0000

3* 11.40 77.00 0.75 3 0.1418179 0.0000

4* 9.47 86.47 0.72 4 0.2942172 0.0000

S5* 7.45 93.92 0.68 5 0.5429670 0.0002

6* 2.72 96.64 0.49 6 0.7107508 0.0082

7* 2.56 99.21 0.47 7 0.9174600 0.4688

8 0.79 100.00 0.29
* = zur Reklassifikation genutzte Diskriminanzfunktionen
1) REA = relativer Eigenwertanteil
2) CAN KORR = Kanonischer Korrelationskoeffizient
Tab. 10: Bedeutung einzelner Diskriminanzfunktionen zur Trennung von Motivationstypen auf

der Grundlage von Einzelmotivationen (MOT DISC 4)!

1 Vgl. auch Tabelle 9 im Anhang.
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———@» Positionierung auf den diskriminierenden Anzahl absolut
Dimensionen hochster | niedrigster

Motivations= Engagement Tradition Déiz:‘s,:\:s- ﬁg:ivatlons- S:i:g;:
konfiguration V Wert Symbol Lol Symbol Motivationstyp Engagement prdgungen | prigungen wert
Nostalgiker =3,73 | +-+- -2,24 Aaand Nostalgiker . 10 - 2,53
Materialisc -2,34 - -1,28 ——— Materiaiist o 3 - 2,3
Individualist -0,27 - ~1,23 - sndividualist o 2 - 3,
Liebnaber -0,46 + -1,36 - Liebhaber - 5 - 3,2
Erlebniskdufer 0,23 ? -0,04 2 Srlabniskiufer 2 1 3,5
Racticnaliist -'.40 - -'.24 -— 2acionaisst - - 1 3,3
Traditionaiist -2,32 - -2,28 - “raditionaiist _— . 1,3
Sammlax -2,32 -—- 0,4 - Sammler -—- 3 3,3
Einrichter +3,34 ——— -0,35 - Sinrichter —— 2 12 1,0
Tab. 11 : Positionskoordinaten der Motivations- Tab. 12: Kennzahlen der Motivations-

konfigurationen im 2-dimensionalen konfigurationen

("reduzierten") Diskriminanzraum

oge
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A.

VOREINSTELLUNGEN_ FUR_SFEQUENTIELLEN_EIN- UND

AUSSCHLUSS_DISKRIMINIERENDER VARIADLEN

gefordertes Toleranzniveau flir Ein-
und Ausschlun

gelorderter pactieller F-Wert des
zus3tzlichen Trennbeitrags fUr Einschlufn

partieller F-Wert decs Trennbeitrags, bei
desasen Unterschrejten Ausschlun erfolgt

Max zullissige lrrtumgswahrecheinlichkeit
des F-Wortes fUr den zusidtzljchen Trenn-
beitraqg bei Einschlug einer variablen

Min geforderte Irrtumswahrscheinlichkeit
fiir den Trennbeitrag, deren Uberschrei-
tung zum Ausschlus flUhrt

VOREINSTELLUNGEN FUR DISKRIMINANZFUNKTIONEN

Max zuldssige Anzahl

ausreichend erachteter Prozentsatz des
Varianzerkl3rungsanteils

Max zullssige Irrtumswahrscheinlichkeit fUr
7zus¥tzlichen Trennbeitrag einer Funktion

VOREINSTELLUNGEN FUR ZUGEHORIGKEITS-

WANRSCHEINLICHKELTEN_2U_MOTLVATIONS-TYFEN

gleichverteilte Zugehitr iykeit

entsprechend der prozentualen (relativen)
Typenqgrilfe

PRA
nIsc 2

PRA
nisc 3

rRR
nisc 4

PRA
nIsc 5

PRR
DISC 6

PRX
pisc 7

FIN

FOUT

PIN

POUT 0,2

nf 8

(Imp) x

Priors =
Size

95,0

0,05

0,001

100,0

0,001

100,0

0,5

95,0

95,0

LEE

Tab. 13: Diskrimination von Motivationstypen auf der Grundlage motivationaler Bestim-

mungsfaktoren - Ergebnisiiberblick multipler schrittweiser Diskriminanzanalysen
bei Variation der Inklusionsparameter (Teil I)
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FRR PRR PRA PRA PRA PRA PRA
D. ERGEBN1SSE nIsc 1 DISC 2 pisc 3 NISC 4 DISC 5 DISC NISC 7
Anzahl diskriminierender Variablen 16 " 46 16 3 26 "
erreichter Zielwert (Wilks' Lambda) 0,0714 0,0922 0,0013 0,0013 0,0089 0,0172 0,0895
Signifikanzniveau der Diskrimination 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
Anzahl zur Klassifikation genutztey
Diskriminanzfunktionen 3 > 8 8 3 5 5
Anteil richtiger NOSTALGIKER 60,0 60,0 66,7 66,7 73,3 73,3 53,3
Reklassifikationen
SAMMLER 42,9 57,7 85,7 85,7 71,4 71,4 57,1
RATIONALIST 66,17 63,3 86,7 83,3 76,7 80,0 70,0
TRADITIONALIST 41,2 47,1 94,1 94,1 64,7 47,1 47,1
EINRICHTER 54,5 54,5 54,5 54,5 36,4 54,5 54,5
MATERIALIST 55,0 45,0 85,0 85,0 70,0 65,0 35,0
INDIVIDUALIST 47,8 34,8 82,6 82,6 69,6 65,2 39,1
LIEBHABER 66,7 66,7 21,7 91,7 83,3 83,3 66,7
ERLEBNISKAUFER 50,0 37,5 87,5 87,5 68,8 62,5 25,0
Z 54,97 50,99 82,78 82,12 69,54 67,55 49,67

Tab. 13: Diskrimination von Motivationstypen auf der Grundlage motivationaler Bestim-
mungsfaktoren - Ergebnisiiberblick multipler schrittweiser Diskriminanzanalysen

bei Variation der Inklusionsparameter (Teil II)
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IRRTUMS - TOLERANZ - WILKS' SIGNIFIKANZ - RELATIVE BEDEUTUNG DER DISKRIMINIERENDEN GEWICHTETE RELATIVE BEDEUTUNG
WAHRSCHEIN-  NIVEAU LAMBDA  NIVEAU DER VARIABLEN IN DEN DISKRIMINANZFUNKTIONEN ... | DISKRIMINANZ-  DER DISKRIMINIERENDEN
DISKRIMINIERENDE VARIABLEN LICHKEIT DES DISKRIMINATION o KOEFFIZIENTEN  VARIABLEN
F-WERTES d
1 2 3 . B in v RANG
v
WOHNSTIL { modern 0,000 0,78 0,7710 0,0001 3,91 17,56 7,93 9,97 12,87 0,3255 9,72 1
1]
1]
von Freunden um Anti-
INVOLVEMENT e e en Carden 0,001 0,80 0,6241 0,0000 19,57 8,81 0, 1,57 2,90 0,2728 8,14 3
monatliches Netto-
S0Z10DEMOGRAPHIE monatliches Netto- 0,003 0,81 0,5067 0,0000 6,01 0,52 15,32 6,73 0,52 0,2210 6,60 9
:gi"?ﬁ,ﬁe“ss: Familie 0,001 0,80 0,4173 0,0000 0,09 8,46 8,82 19,34 1,58 0,2439 7,28 7
ANTIQUITKTENIMAGE | selten 0,012 0,85 0,3455 0,0000 11,90 3,04 6,34 5,29 12,51 0,2557 7,63 ‘
2IEL beruflicher Aufstieg 0,041 0,75 0,2970 0,0000 0,63 10,05 6 5,66 9,82 0,1673 4,99 14
weiterfihrende
SOZIODEMOGRAPHIE veitertuhrende @ vur 0,010 0,83 0,2557 0,0000 10,55 3,64 0,62 9,00 17,69 0,237 7,09 8
ANTIQUITATENIMAGE { ausdrucksstark 0,004 0,68 0,2165 0,0000 19,28 0,22 5,94 3,13 9,82 0,2819 8,41 2
'
21EL ! personliche Anerkennung 0,039 0,83 0,1889 0,0000 2,84 5,22 12,68 3,53 7,73 0,2097 6,26 n
o ONIERESSE Freunde/Bekannte 0,008 0,73 0,1643 0,0000 2,25 2,01 18,23 2,53 3,04 0,2038 6,08 13
gehobene
AKTIVITAT Literatur lesen 0,010 0,77 0,1404 0,0000 4, 19,00 “n 4,22 3,17 0,2514 7,50 6
bessere 10
2IEL Bohnongseinrichtung 0,029 0,77 0,1210 0,0000 4,28 5,84 6,19 13,71 4,50 09,2223 6,64
1]
ANTIQUITKTENIMAGE 1 schon 0,049 0,70 0,1057 0,0000 1,94 0,89 7,70 6,83 11,13 0,2542 7,59 s
ANTIQUITKTENIMAGE | wiederverkduflich 0,050 0,85 0,0922 0,0000 2,63 14,54 2,25 8,48 2,72 0,2072 6,19 12
Tab. 14: Die Bedeutung personaler-, waren- und situations-

bezogener motivationaler Bestimmungsfaktoren zur
Diskrimination von Motivationstypen - Ergebnis-
iiberblick einer multiplen schrittweisen Diskri-
minanzanalyse (PRE - DISC 2)

1. Vgl. Tab.

13 (Anhang)
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Anzahl Multipler erklédrter
Eigenschaften von Antiquit&ten einbezogener Korrelations- Varianz-

erklirender 1 Koeffizient anteil in %

Motivationen
Dekorationswert 4 0,61 » 36,76
Qualitdt 9 0,49 23,91
Gebrauchsfihigkeit 6 0,71 50,28
Seltenheit 10 0,59 34,61
Wertbestindigkeit 7 0,62 > 38,78
Exklusivitidt 1 0,53 27,85
Anziehungskraft 5 0,48 23,06
Zeitlosigkeit 7 0,45 20,56
Individualitét 7 0,45 19,83
Originalité&t 4 0,42 17,69
Wert 5 0,50 25,24
Schénheit 3 0,38 14,61
Représentativitdt 8 0,56 » 31,69
Solide Verarbeitung 6 0,44 19,78
Kinstlerische Bedeutung 6 0,54 29,52
Ausdrucksstdrke 3 0,34 11,28
Ausgefallenheit 6 0,49 24,00
Stilechtheit 10 0,58 » 33,96
Wiederverkduflichkeit 4 0,53 28,16
Mobilitét 7 0,49 24,45
Alter 8 0,60 35,95
Funktionalitét/Praktikabilitdt 7 0,71 49,92

Gilite der multiplen Regressionsgleichungen: Signifikanzniveau
>99,9 %

Tab. 15:

Erkldrungsbeitrdge von Motivationen zur Kaufrelevanz

von Antiquitdtenmerkmalen - Ergebnisiiberblick

multipler schrittweiser Regressionsanalysen

1) Voreinstellungen (Inklusionsparameter)

1 = maximale Anzahl von Schritten = 30

F = F-Wert bei Testung der Signifikanz eines Regressionskoeffizienten,
falls die Variable in die Regressionsgleichung aufgenommen worden

ware, = 2,0

t = Toleranzniveau = 0,5
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Gilte der multiplen

Anzahl Multipler erklérter Regressionsgleichung
Interesse an einbezogener Korrelations- Varianz- 1
Sach- bzw. Sammelgebleten erklfrender Koefflizient anteil in % F-Wert Signifikanz-

Motjvationen niveau
Gemdlde 9 0,52 27,08 5,65 ARaw
Graphik 5 0,32 9,98 3,12 *
Silber 10 0,56 » 31,73 6,32 LA
Teppiche 4 0,32 10,50 4,17 LA
Bllcher K 0,37 13,65 4,46 o
Schreibmibel ‘s 0,50 24,91 9,35 aann
Truhen/Kommoden 8 0,53 28,30 6,81 LR R
Sitzmdbel 6 0,53 28,42 9,26 LR
Tische 10 0,56 » 31,41 6,23 LR
Schrinke/Vitrinen 7 0,47 22,52 5,77 LEE R
Kleinmbbel 5 0,42 17,69 6,06 AAh
Schmuck 9 0,43 18,68 3,50 LLE A
Porzellan 4 0,33 ‘ 11,03 4,40 LR RS
Uhren 9 0,43 18,28 3,4 LA
Ostasiatika 9 0,54 29,55 6,38 LR
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Tab. 16: Erkldrungsbeitrdge von Motivationen zum Interesse an Sach- und Sammel-
gebieten - Ergebnisiiberblick multipler schrittweiser Regressionsanalysen

1 ¥ Signifikanzniveau = 90 % #%% = Signifikanzniveau = 99 %
% = Signifikanzniveau = 95 % ¥%%% = sSignifikanzniveau = 99,9 %

"

Sge
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Auforderungen Anzahl Multiple: erkldrtoe

an Einkaufsstdtten einbezogener Korrelationz- Varianz--

fir Antiquitdten erklirender 1 Koeffizient anteil in %
Motivationen

breites Sortiment 8 0,57 [ 32,00

tiefes Sortiment

in Spezialgebieten 8 0,50 25,18

nur mit Stiicken

von Spitzenqualitdt 4 0,33 11,12

auch mit Kleinigkeiten

als Geschenk 5 0,47 22,34

mit Chancen

fir Trouvaillen 5 | 0,57 » 32,67

Bereitschaft zum Handeln 4 0,44 19,13

hohe fachliche Qualifikation 5 0,36 12,79

sicher und verl#8lich 3 0,35 12,36

Anleitung beim Aufbau
einer Sammlung 2 0,24 5,65

bekannter Name/

guter Ruf 8 0,47 22,06
Reprisentativitit 3 0,42 17,44
verstaubte,

liebevolle Atmosphire 7 0,48 22,85
Mbglichkeit

zum "Stdbern” bieten 10 0,51 25,78
Einkaufserlebnis bieten 5 0,41 16,97
Gewdhrleistung ilbernehmen 8 0,46 21,39
Expertisen geben 6 0,49 24,00
Stiicke zurlicknehmen 6 0,51 25,67
Stiicke besorgen L] 0,34 11,63

problemlos erreichbarer
Standort 4 0,30 9,19

Tab. 17: Erkldrungsbeitridge von Motivationen fiir Anforderungen von
Antiquitdtenkiufern an Einkaufsstdtten - Ergebnisiiberblick
multipler schrittweiser Regressionsanalysen
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Glite der multiplen

Merkmale Anzahl Multipler erklditer Regressionsgleichung
des Informationsverhaltens einbezogener Korrelations- Varlanz-
von Antigquitdtenkdufern erkldrender Koeffizient anteil in ¢ Signifikanz-
F-Wert 1
Motivationen niveau
intensive
Informationssuche 8 0,68 > 45,86 14,51 Aaaw
®als lobby 15 0,77 » 59,08 12,51 aaas
@ durch gezielte StHdtereisen 8 0,99 » 35,23 9,32 whn
edurch gezielte Auslandsreisen 7 0,53 28,35 7,80 A
passive
Informationsaufnahme 7 0,61 > 37,35 1,75 bl
aktive
Informationsabgabe 2 0,33 10,117 8,63 haan
intensiver Informatlionsaustausch
im Freundes- und Bekanntenkreis 5 0,54 29,10 11,49 bl
Mednungsfolygschaft 8 0,9% 20,02 4,29 b
Mednungs fithrung 8 0,60 » 36,55 9,86 kel

1 Vgl. Tab. 16 (Anhang)

Tab. 18: Erklidrungsbeitrdge von Motivationen zum Informationsstil -
Ergebnisiiberblick multipler schrittweiser Regressionsanalysen

LEE
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Giite der multiplen

Thematisches Interesse Anzahl Multipler erkldrter Regressionsgleichung
von Antiquitdtenkdufern einbezogener Korrelations- Varianz-

im Zusammenhang mit erklédrender Koeftfizlient Antell In 8 F-Wert Signifikanz-
Antiquitdten Motivationen niveau
Was man im Moment

wo kaufen kann 4 0,38 14,31 6,06 rAAR
Preise und

Preisentwicklungen 5 0,52 27,13 14,91 LA
Ausstellungs-

und Messetermine 6 0,42 17,23 4,96 Ak
Kunstwissenschaftliche

Abhandlungen 1 0,51 26,20 4,45 * ok k&
Abbildungen und Beschreibungen

schoner Antiquitdten 3 0,35 12,12 6,71 Aahk
Monographien liber Klnstler 7 0,50 25,03 6,77 LA
Steuerrechtliche Fragen 9 0,69 > 47,77 14,23 LR
Antiquitédten

als Kapitalanlage 6 0,69 » 47,92 21,93 Ak x
Was momentan

stark gefragt ist 4 0,50 25,44 12,37 LR
Sammeln mit Gewinn 6 0,66 » 43,09 18,05 *hh

Tab. 19: Erkldrungsbeitrige von Motivationen zum thematischen Informations-

interesse - Ergebnisiiberblick multipler schrittweiser Regressions-

analysen
TVgI. Tab. 16 (Anhang)

/€€
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Nutzung von
Informationsquellen
Uber Antiguitdten

Anzahl
einhezogener
ertk)drender

Multipler
Korrelations-
Koefflzient

erklirter
Varianz-
anteil in §

Gite der multiplen
Regressionsgleichung

Signifikanz-

durch Antiquit#tenkiufer Mot Ltvat fonen F-Wert niveau
Fachbiicher 10 0,65 > 41,89 9,80 LA
Fachzeitschriften 4 0,47 21,90 9,96 i
Tageszeitungen 5 0,32 10,00 3,13 *
Auktionskataloge 5 0,47 22,07 7,99 Aha
Auktionsbesuche 6 0,40 15,81 4,18 Ahwn
Messebesuche 6 0,43 i8.64 5,35 o
Museumsbesuche 6 0,45 20,03 5,84 LA
Ausstellungskataloge 6 0,40 16,31 4,55 okl
Kleinanzeigen K] 0,39 15,58 5,21 bl
Auslagen der Fachgeschifte 6 0,39 15,47 4,27 LAAA
Gespridche mit Fachhindlern 2 0,35 12,04 9,86 i
:
Antiquititenmirkte 10 0,51 26,00 4,78 L
Trédel- und Flohmirkte 5 0,48 22,73 8,29 A

Tab. 20: Erkldrungsbeitrige von Motivationen zur Nutzung von Informations-

quellen - Ergebnisiiberblick multipler schrittweiser Regressionsanalysen

1 Vgl. Tab. 16 (Anhang)

6€€
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Anhanao III

Fraageboagen
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Welches war der Grund fir Ihren Besuch auf der Anti-
quitdtenmesse in Minchen (Essen / Miinster) ?

Antwortmdglichkeiten (Mehrfachnennung méglich) :

Ich wollte mich ganz allgemein iiber das heutige
Angebot informieren

Ich war auf der Suche nach einem ganz speziellen
Stick

Mich interessierte der Stand eines bestimmten
Handlers

Ich wollte mir eigentlich nur mal wieder schdne
Antiquitdten ansehen

Ich hatte mir vorgenommen, etwas zu kaufen

Ich habe tatsdchlich eine Antiquit&dt bzw. einen
Kunstgegenstand gekauft

Ich bin mit Bekannten bzw. meiner Familie auf der
Messe gewesen

Mit Antiquitdten kann man die unterschiedlichsten Vor-
stellungen verbinden. Bitte nennen Sie uns, wenn mdg-
lich, drei Begriffe, die Ihnen ganz spontan einfallen,
wenn Sie an Antiquitdten denken.

Offene Fragestellung

Wie stark ist Ihr Interesse an den folgenden Antiquitdten
und Kunstgegenstdnden ?

Antwortmdglichkeiten skaliert1( sehr / ziemlich / etwas /
kaum / gar nicht ) fir :

Gemdlde, Graphik, Silber, Teppiche, Biicher, Schreibm&bel,
Truhen/Kommoden, Sitzmdbel, Tische, Schrdnke /Vitrinen,
Kleinm6bel, Schmuck, Porzellan, Uhren, Ostasiatika,
Sonstiges

Es gibt die unterschiedlichsten Anst&Be, die das Inter-
esse filir Antiquitdten wecken kdnnen. Wie war das bei
Ihnen ? Wer hat Ihr perstnliches Interesse fir Antiqui-
tdten geweckt, bzw. wie sind Sie das erste Mal mit
Antiquitdten in Beriihrung gekommen ?

Offene Fragestellung

Im Originalfragebogen wurden sdmtliche skalierten Ant-
wortmbglichkeiten in Form von Skalen vorgezeichnet,
so daB die Befragten durch Ankreuzen antworten konnten.
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5. Es gibt verschiedene Griinde, sich Antiquitdten zu kaufen.
Wir nennen Ihnen im folgenden eine Reihe solcher Griinde.
Bitte geben Sie an, wie wichtig diese Griinde fiir Sie
persdnlich bei einem Antiquit&tenkauf sind!

Antwortmdglichkeiten skaliert ( sehr wichtig / zieml;ch .
wichtig / etwas wichtig / kaum wichtig / gar nicht wichtig)
fiir die Statements:

Fliir mich sind Antiquitdten Einrichtungs-
gegenstdnde, die ich gebrauchen und
nutzen mdchte

Ich kaufe Antiquitdten als Dekorationsstiicke
fiir meine Wohnung

Ich kaufe Antiquitdten, weil sie zu meiner
Person passen und mir eine individuelle Note
verleihen

Flir mich sind Antiquitdten eine bestédndige
und krisensichere Wertanlage

Ich spekuliere mit dem hohen Wertzuwachs
von Antiquitdten

Antiquitdten bedeuten fir mich ein Stilick
Selbstverwirklichung

Ich habe einfach den Wunsch, Antiguitédten
zu besitzen

Ich bin leidenschaftlicher Sammler

Ich kaufe Antiquitdten aus meinem pers&nli-
chen Bedirfnis, von dsthetischen Dingen
umgeben zu sein

Ich kaufe Antiquitdten als Geschenke, mit de-
nen ich anderen eine Freude bereiten mdchte

Ich kaufe Antiquitdten, weil mir die heutigen
Mobel nicht zusagen

Antiquitdten bieten steuerliche Vorteile, die
ich auch gerne nutzen mdchte

Ich kaufe Antiquitdten, weil ich mit Ihnen
Wertvorstellungen verbinde, die frilher noch

von Bedeutung waren, aber in der heutigen
Zeit verlorengegangen sind

Ich kaufe Antiquitdten, weil sie fiir mich ein
Hobby, eine Freizeitbeschdftigung sind

Fortsetzung
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Fortsetzung

Es gibt verschiedene Griinde, sich Antiquit&ten zu kaufen.
Wir nennen Ihnen im folgenden eine Reihe solcher Griinde.
Bitte geben Sie an, wie wichtig diese Griinde fiir Sie
persdnlich bei einem Antiquit&tenkauf sind!

Antwortmdglichkeiten skaliert ( sehr wichtig / ziemlich
wichtig / etwas wichtig / kaum wichtig / gar nicht wichtig)
fiir die Statements:

An einem Antiquitdtenkauf reizt mich besonders
die Chance, eine Trouvaille bzw. ein "Schndpp-
chen" zu machen

Den gr&Bten SpaB beim Antiquitdtenkauf macht
mir die Suche nach einem Stiick

Ich kaufe Antiquitdten, weil mich die Atmosphd-
re bzw. die Art und Weise, wie man sie ein-
kauft, anspricht

Die Vorliebe filir Antiquitédten hat in unserer
Familie Tradition

Ich kaufe Antiquitdten, weil man auf qualit&t-
volle Stlicke mit Recht stolz sein kann

Ich kaufe Antiquitdten, weil ich in einer be-
ruflichen bzw. gesellschaftlichen Stellung bin,
in der eine repradsentative Wohnungseinrichtung
mit dazu gehdrt

Antiquitdten bieten mir einen Ausgleich fir das
UbermaB von Technik, Perfektion und StreB in
meiner Umgebung

Antiquitdten zu kaufen empfinde ich als eine
wichtige Aufgabe, da ich damit Kultur- bzw.
Kunstgegenstdnde bewahren helfe

Iqh kaufe Antiquité;en, da mir die meisten der
anderen Ausdrucksformen der modernen Kunst
verschlossen bleiben

Mit Antiquitdten verbinde ich Erinnerungen an
meine Eltern und GroBeltern

Ich kaufe Antiquitdten, da die heutige Hand-
werkskunst zu gleichen Leistungen nicht mehr
fdhig ist

Ich kaufe Antiquitdten, da sie aus schénen und
wertvollen Naturstoffen gefertigt sind
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6. Im folgenden haben wir einige Fragen zu Ihrem per-
sO6nlichen Antiquitdtenbesitz.

(a)Denken Sie zundchst ganz allgemein an Ihre Antiquité&ten.
Es gibt da unterschiedliche M&glichkeiten wie Ihre
Antiquitdten zusammengestellt sein kdnnen. Welche der
folgenden Aussagen trifft auf Sie persénlich zu ?

Antwortméglichkeiten (Einfachnennung) :

Ich besitze keine Antiquitdten

Ich besitze Antiquitdten nur eines einzigen und zusdtzlich
nach bestimmten Kriterien eng eingegrenzten Sachgebiets

Ich besitze Antiquitdten eines einzigen aber nicht weiter
eingegrenzten Sachgebiets

Ich besitze Antiquitdten mehrerer und jeweils zus&dtzlich
nach bestimmten Kriterien eng eingegrenzter Sachgebiete

Ich besitze Antiquitdten mehrerer aber jeweils nicht weiter
eingegrenzter Sachgebiete

Ich besitze Antiquitdten unterschiedlichster Art

(b)Wenn Sie nun einmal an eines Ihrer antiken Mobel denken,
wie wilirden Sie dieses Stlick beurteilen ? Wenn Sie kein
antikes Mobel haben, wozu auch alle Arten von Kleinmdbeln
wie Schatullen, Kdstchen, Stdnder, Tischchen etc. gehdren,
wdhlen Sie bitte eine andere Antiquitdt aus Ihrem Besitz.

Antwortmoglichkeiten skaliert (trifft sehr zu / trifft
ziemlich zu / trifft etwas zu / trifft kaum zu / trifft
gar nicht zu ) filir die beschreibenden Merkmale :

dekorativ, qualitdtvoll, gebrauchsfdhig, selten, wertbe-
stdndig, exklusiv, anziehend, zeitlos, individuell,
original, wertvoll, schdn, reprdsentativ, solide gearbei-
tet, kilinstlerisch bedeutend, ausdrucksstark, ausge-
fallen, stilecht, wiederverkduflich, mobil, alt, funktio-
nal/praktisch

(c)Was fir eine Antiquitdt haben Sie gerade fiir Ihre Be-
urteilung herangezogen?
Offene Fragestellung

(d)Welchen genauen Platz hat das betrachtete Stilick in Ihrer
Wohnung ?
Of fene Fragestellung
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Es gibt die unterschiedlichsten Mdglichkeiten, wie es
zu einem Antiquitdtenkauf kommen kann. Bitte sagen Sie
uns, in welchem AusmaB die folgenden Aussagen auf Ihr
persdnliches Verhalten zutreffen.

Antwortmdglichkeiten skaliert (trifft sehr zu / trifft
ziemlich zu / trifft etwas zu / trifft kaum zu / trifft
gar nicht zu) fiir die Statements:

Ich plane einen Antiquitdtenkauf ganz gezielt und
informiere mich vorher gewissenhaft

Ich entschlieBe mich meist spontan zum Kauf, wenn
ich ein zusagendes Stick finde

Eine Antiquitdt wird nur dann gekauft, wenn auch
die anderen Familienmitglieder einverstanden sind

Ich entscheide in der Regel allein, wenn eine
Antiquitdt angeschafft werden soll

Auch wenn ich eigentlich nicht die Absicht hatte,
etwas zu kaufen, kommt es schon vor, daB ich eine
Antiquitdt mit nach Hause bringe

Ein Antiquitdtenkauf kann von unterschiedlichen Gefiihlen
und Gedanken begleitet werden. In welchem AusmaB ent-
sprechen die folgenden Aussagen Ihren persdnlichen
Erfahrungen ?

AntwortmSglichkeiten skaliert (trifft sehr zu / trifft
ziemlich zu / trifft etwas zu / trifft kaum zu / trifft
gar nicht zu) fiir die Statements :

Ich habe beim Kauf 6fter das Gefiihl, daB eine
dhnlich gute Gelegenheit so schnell nicht wieder
kommt

Wenn man bei einer Antiquitdt, die einem gefillt,
nicht sofort zugreift, wird sie einem meist vor
der Nase weggeschnappt

Antiquitdten muB man jetzt kaufen, denn das An-
gebot wird stdndig geringer, und die Preise stei-
gen schnell

Nach dem Kauf von Antiquitdten habe ich schon mal
das Gefiihl gehabt, doch nicht ganz das richtige
Stiick gekauft zu haben

Gerade nach einem Kauf fallen mir dhnliche Anti-
quitdten bei anderen Hidndlern besonders auf, und
ich vergleiche sie mit meiner eigenen
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9. Beim Kauf einer Antiquitdt kann man seine Auswahl nach

1o.

verschiedenen Gesichtspunkten treffen. Bitte geben Sie
jeweils an, wie wichtig die im folgenden genannten Merk-
male flir Sie persdnlich sind.

Antwortmoglichkeiten skaliert (sehr wichtig / ziemlich
wichtig / etwas wichtig / kaum wichtig / gar nicht
wichtig) filir die Merkmale :

Dekorationswert, Qualitdt, Gebrauchsfdhigkeit, Selten-
heit, Wertbestdndigkeit, Exklusivitdt, Anziehungskraft,
Zeitlosigkeit, Individualit&dt, Originalitdt, Wert,
Schbnheit, Reprédsentativitdt, solide Verarbeitung,
klinstlerische Bedeutung, Ausdrucksstdrke, Ausgefallen-
heit, Stilechtheit, Wiederverkduflichkeit, Mobilitdt,
Alter, Funktionalitdt/Praktikabilitdt

Es gibt unterschiedliche Einkaufsquellen filir Antiqui-
tdten. Wo haben Sie bisher Ihre Antiquitdten gekauft ?

Antwortmdglichkeiten (Mehrfachnennungen moglich) :

auf Kunst- und Antiquitdtenmessen

auf Auktionen durch schriftliches Gebot
auf Auktionen durch persdnliches Gebot
von anderen Privatleuten

in einem Kunst~ und Antiquitdtengeschdft, welches
sich auf Kunstgegenstdnde meines persdnlichen
Interesses spezialisiert hat

in einem Kunst- und Antiquitdtengeschdft, welches
Kunstgegenstidnde unterschiedlichster Art filihrt

in einem Fachgeschdft, welches ilberwiegend andere
Dinge wie z.B. Einrichtungsgegenstdnde und nur
nebenbei Kunstgegenstdnde verkauft

im Trodelladen

auf Antiquitdtenmdrkten

beim Versandhandel durch Katalogbestellung
auf Trodel- und Flohmdrkten
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Worauf legen Sie persdnlich beim Einkauf Ihrer Anti-
quitdten besonderen Wert ? Bitte beurteilen Sie die
folgenden Aussagen, inwieweit sie auf Ihre eigenen
winsche und Anforderungen an ein Antiquitdtengeschdft
bzw. Auktionshaus zutreffen.

Antwortmdglichkeiten skaliert (sollte sehr zutreffen /
sollte ziemlich zutreffen / sollte etwas zutreffen /
sollte kaum zutreffen / sollte gar nicht zutreffen)
fir die Statements :

sichere und verldBliche Beratung bieten
elegant und groBziligig wirken
breite Auswahl in einem Spezialgebiet bieten

hohe fachliche Qualifikation der Verkidufer
garantieren

beim Preis mit sich handeln lassen

einen bekannten Namen und einen guten Ruf
besitzen

ohne viel Zeitaufwand und Miihe erreichbar sein

die Chance bieten, auch einmal ein "Schndpp-
chen" zu machen

Antiquitdten unterschiedlichster Art fiihren
die MOglichkeit geben, selbst herumzustdbern

ohne groBe Umstdnde ein spezielles Stilick be-
sorgen kdénnen

den Antiquit&dtenkauf selbst schon zum Erlebnis
werden lassen

ein Stlick, das mir nicht mehr gefdllt, zurlick-
nehmen

nur Stlicke von Spitzenqualitdt fihren

eine etwas verstaubte und liebevolle Atmosphd-
re besitzen

die Richtigkeit der gemachten Angaben iiber die
Verkaufsstiicke garantieren

zu jeder Antiquitdt eine Expertise geben

auch Kleinigkeiten, die sich als Geschenke
eignen, anbieten

beim Aufbau einer Sammlung:\ beraten kénnen
Wieviel Geld wiirden Sie h&chstens fiir eine einzelne
Antiquitdt ausgeben ?

Offene Frage mit der Nennung eines DM-Betrages
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13. Es gibt verschiedene M&glichkeiten, sich iiber Antiqui-
tdten zu informieren. In welchem AusmaB nutzen Sie die
nachfolgend genannten Informationsmdglichkeiten ?

Antwortmdglichkeiten skaliert (regelmdBig / hdufig /
gelegentlich / selten / nie ) fir :

Fachblicher, Fachzeitschriften, Tageszeitungen, Auktions-
kataloge, Auktionsbesuche, Messebesuche, Museumsbesuche,
Ausstellungskataloge, Kleinanzeigen, Auslagen der Fach-
geschdfte, Gesprdche mit Fachhdndlern, Gesprdche im
Freundes-oder Bekanntenkreis, Besuch von Antiquit&dten-
Mdrkten, Besuch von Trddel- und Flohmdrkten

14. Wie informieren Sie sich im allgemeinen liber Antiquitdten?
Welche der genannten Aussagen trifft filir Sie persdnlich zu?

Antwortmdglichkeiten skaliert (trifft sehr zu / trifft
ziemlich zu / trifft etwas zu / trifft kaum zu / trifft
gar nicht zu ) fir die Statements :

Ich suche intensiv nach Informationen iber
Antiquitdten

Ich liberlasse es dem Zufall, Neues iber Anti-
quitdten zu erfahren

Ich benutze einen GroBteil meiner Freizeit, um
mich Uber Antiquitdten zu informieren

Ich unternehme gezielt Reisen in andere Stadte,
um mich ber Antiquitdten zu informieren

Ich unternehme gezielt Reisen ins Ausland, um
mich liber Antiquitdten zu informieren

Mich interessieren Informationen iiber Antiqui-
tdten nur am Rande

15. Welchen Themen schenken Sie im Zusammenhang mit Antiqui-
tdten und dem Antiquitdtenmarkt Ihre besondere Aufmerk-
samkeit ?

Antwortmdglichkeiten skaliert ( siehe Frage 14 ) fir
die Statements:

Was man im Moment wo kaufen kann / Preise und Preisent-
wicklungen / Ausstellungs- und Messetermine / kunst-
wissenschaftliche Abhandlungen / Abbildungen und Beschrei-
bungen schéner Antiquitdten / Monographien iiber Kiinstler /
steuerrechtliche Fragen / Antiquitdten als Kapitalanlage /
was momentan stark gefragt ist / Sammeln mit Gewinn /
Dokumentationen {iber Antiquitdten, die den eigenen
méglichst &dhnlich sind
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Man kann sein Leben in sehr vielfdltiger Weise gestal-
ten. Wir nennen Ihnen im folgenden einige Aktivitdten ;
bitte geben Sie an , in welchem AusmaB Sie diese per-
s6nlich ausiiben .

Antwortmdglichkeiten skaliert (regelmdSig / hdufig /
gelegentlich / selten / nie) fiir die Aktivitdten :

aktiv Sport treiben / Museums-, Theater- und Konzertbe-
suche machen / private Auslandsreisen unternehmen / gut
und exklusiv Essen gehen / gehobene Literatur lesen /

an gesellschaftlichen Ereignissen teilnehmen / dem per-
sbnlichen Hobby nachgehen / mit der Familie etwas unter-
nehmen / Tageszeitung lesen / Freunde und Bekannte tref-
fen / die Wohnung neu gestalten

Jeder Mensch hat bestimmte Vorstellungen, Wiinsche und
Ziele. In welchem AusmaB stimmen Sie den folgenden Aus-
sagen zu ?

Antwortmdglichkeiten skaliert (trifft sehr zu / trifft
ziemlich zu / trifft etwas zu / trifft kaum zu / trifft
gar nicht zu) fiir die Statements :

Ich mSchte als Person von anderen anerkannt und
gemocht werden

Ich m6chte mich deutlich vom Durchschnittsmenschen
abheben

Ich m6chte mehr als bisher aus meinem Leben machen

Ich mSchte gern meinen Freundeskreis erweitern

Ich mbchte mein eigenes Leben fiihren, was
andere dabei von mir denken, ist mir egal

Ich mbchte mein Leben genieBen und mich nicht
mit den Sorgen von morgen belasten

Ich m&chte mehr materielle Sicherheit erlangen

Ich m6chte eine unverwechselbare Persdnlichkeit
darstellen

Ich mSchte, daB sich meine Freunde und Bekannte
auch bei mir Zuhause wohlfiihlen

Ich mSchte intensiver meinen Hobbys nachgehen

Ich mSchte als eine gepflegte Erscheinung mit
sicherem Auftreten gelten

Ich mSchte beruflich weiterkommen
Ich mSchte mehr von der Welt sehen

Ich m&chte gern fiir meine Zukunft und die mei-
ner Kinder vorsorgen

Ich méchte mich in meiner Wohnung besser als
bisher einrichten
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Antiquitdten sind oft Gegenstand von Gesprdchen mit
Freunden und Bekannten. Welche Beobachtungen haben Sie
persdnlich bei solchen Gesprdchen gemacht ? Bitte geben
Sie uns an, in welchem AusmaB Sie aus eigenen Erfahrungen
den folgenden Aussagen zustimmen.

Antwortmdglichkeiten skaliert (trifft sehr zu / trifft
ziemlich zu / trifft etwas zu / trifft kaum zu / trifft
gar nicht zu ) fir die Statements :

Wir fiihren in unserem Freundes- und Bekannten-
kreis oft Gesprédche iiber Antiquitdten

Ich habe Freunde bzw. Bekannte, auf deren Urteil
ich bei Antiquit&tenkdufen groBfen Wert lege

Ich habe bei Freunden bzw. Bekannten das Inter-
esse flir Antiquitdten geweckt

Ich glaube, meine Freunde bzw. Bekannten beneiden
mich ein wenig um meine Antiquitdten

Ich habe den Ruf, liber Antiquitdten gut Bescheid
zu wissen und werde oft um meine Meinung gefragt

Ich kenne Leute, die in Gesprdchen ganz schén mit
ihren Antiquit&dten prahlen

Welche Eigenschaften verbinden Sie in Ihrer persdnlichen
Vorstellung ganz allgemein mit Antiquit&ten ?

Antwortmdglichkeiten skaliert (siehe Frage 18 ) fir
die Eigenschaften :

dekorativ, qualitdtvoll, gebrauchsfdhig, selten, wertbe-
stdndig, exklusiv, anziehend, zeitlos, individuell ,
original, wertvoll, schdn, reprdsentativ, solide gear-
beitet, kiinstlerisch bedeutend, ausdrucksstark, ausge-
fallen, stilecht, wiederverkduflich, mobil, alt,
funktional/praktisch

Wir nennen Ihnen nun einige Eigenschaften, mit denen man
einen Antiquit&tenkdufer beschreiben kann. Welche dieser
Eigenschaften treffen nach Ihrer Meinung filir Sie per-
soénlich eher zu ? Bitte entscheiden Sie fiir jedes
Eigenschaftspaar, wo Sie Sich selbst tendenziell ein-
ordnen.

Antwortmdglichkeiten im Polaritdtenprofil fir :

Pessimistisch - optimistisch / risikofreudig - risiko-
scheu / introvertiert - extravertiert / impulsiv -
planend / entscheidungsfreudig - entscheidungsschwach /
rational - emotional / kontaktfreudig -kontaktscheu /
geschmackssicher - geschmacklich unsicher / musich -
nicht musisch / konservativ - progressiv / selbstsicher -
unsicher / kritisch = unkritisch / fortschrittlich -
traditionsbewuSt / gefiihlsarm - gefiihlsbetont / angepaBt-
individualistisch
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21. Sie finden im folgenden eine Reihe von Aussagen, die
man von Antiquitdtenkdufern horen kann. Bitte geben
Sie an, in welchem AusmaB Sie perstnlich jeweils diesen
Aussagen zustimmen.

Antwortmdglichkeiten skaliert (trifft sehr zu / trifft
ziemlich zu / trifft etwas zu / trifft kaum zu / trifft
gar nicht zu) filir die Statements :

Antiquitdten sind eine ebenso sichere Geldanlage
wie ein Sparbuch

Antiquitdten sind genauso Spekulationsobjekte
wie unsichere Aktien

Antiquitdten dienen vielen Menschen ebenso wie
Hduser, Autos oder teurer Schmuck als Status-
symbol

Teure Antiquitdten sollte man sich erst leisten,
wenn man sonst alles Notwendige hat

Antiquitdten erinnern die Menschen an die gute
alte Zeit

Antiquitdten passen zu jeder Einrichtung

Antiquitdten verleihen ihrem Besitzer eine
individuelle Note

Ich werde gern auf meine Antiquit&dten ange-
sprochen

Es macht SpaB, auch ab und zu ein Stiick wieder
mit Gewinn zu verkaufen

Menschen, die sich teure Antiquit&dten leisten
kénnen, sind zu beneiden

Beim Antiquitdtenkauf besteht auch heute noch
die Chance, Trouvaillen zu machen

Nur Spitzenstlicke finden auch in schlechten
Zeiten einen Kdufer

Ohne Fachkenntnisse kormt man beim Antiquité&d-
tenkauf nicht aus

Im Moment gibt es eine regelrechte Antiqui-
tdtenmode

Antiquitdtenkdufer sind ein ganz bestimmter
Typ von Menschen

Ein Antiquit&dtenkauf bleibt immer ein finanziel-
les Wagnis
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Wenn man Antiquitdten erst einmal besitzt, kann
man sich nur sehr schwer wieder davon trennen

Antiquitdten haben einen groBSen "Schwarzmarkt"

Mit Antiquitdten ist zumeist auch eine Geschichte
verbunden, wie man sie erworben hat

Mit Antiquitdten kann man sich wohltuend von
einer "normalen" Wohnungseinrichtung abheben

Antiquitdten demonstrieren einen kultivierten
Lebensstil

Antiquitdten sind Ausdruck eines Kunstverstdnd-
nisses ihres Besitzers

An Nachahmungen und Replikaten kann man sich
genauso freuen wie an Originalen

Im Antiquitdtenmarkt kommt es immer wieder zu
spektakuldren Preisentwicklungen

Der Preis einer Antiquitdt wird ausschlieBlich
durch seine Qualitdt bestimmt

Die Preise filir Antiquitdten regulieren sich
durch das Zusammenspiel von Angebot und Nach-
frage

Es gibt viele Antiquitdtenkdufer, die ohne
Sachverstand kaufen, aber mit ihren Antiquitéd-
ten angeben

Es gibt vielfdltige Mdglichkeiten, Wohnstile und Wohn-
atmosphdren zu beschreiben. Wir nennen Ihnen hierzu

im folgenden eine Reihe von Eigenschaftswdrtern. Bitte
geben Sie jeweils an, in welchem AusmaB8 diese Eigen-
schaften auf Ihre eigene Wohnung zutreffen.

Antwortmdglichkeiten skaliert (trifft sehr zu / trifft
ziemlich zu / trifft etwas zu / trifft kaum zu / trifft
gar nicht zu) fiir die Eigenschaften :

niichtern, elegant, individuell, dezent, unkonventionell,
verspielt, gemiitlich, praktisch/fuktionell, exklusiv,
rustikal, repridsentativ, modern, aufwendig, dekorativ,
zeitlos, schdn, ausgefallen
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Fragen zur Soziodemographie :

1. Geschlecht
2. Wie alt sind Sie ?

3. Welcher beruflichen T&dtigkeit gehen Sie nach ?

Selbstdndig in Handel, Gewerbe, Industrie

Selbstdndig in einem freien Beruf (z.B.Arzt,Anwalt)

Angestellter/e

Beamter/e

Facharbeiter/in, Arbeiter/in

Hausfrau

Schiiler/in

Auszubildender/e
Student/in
Rentner/in

4. Wieviel Personen leben stdndig in Ihrem Haushalt,
Sie selbst eingeschlossen ?

5. Welche abgeschlossene Schulbildung besitzen Sie ?

Volks-, Hauptschule ohne abgeschlossene Lehre

Volks-, Hauptschule mit abgeschlossener Lehre
weiterfiilhrende Schule ohne Abitur

Abitur, Reifepriifung

Studium

6. Wie ist Ihr Familienstand ?
7. Welcher Konfession gehdren Sie an ?

8. Wieviel Personen haben in Ihrem Haushalt ein eigenes
Einkommen ?
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8. Wenn Sie einmal zusammenrechnen:
das monatliche Netto-Einkommen Ihres gesamten Haus-

haltes ?

wie hoch ist dann

unter

1.000 DM

1.000 bis unter

2.000 DM

2.000 bis unter

3.000 DM

3.000 bis unter

4.000 DM

4.000 bis unter

5.000 DM

5.000 bis unter

6.000 DM

6.000 und mehr

lo. Wie groB ist der Ort oder die

Stadt in der Sie leben ?

unter 10. ooo

1o0. ooo bis unter 100. ooo

1o00. 00O bis unter 500. ooo

500. 000 bis unter 1000. ooo
1o00. o0oo und mehr
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Kimmeskamp, Giinter

DIE ROLLENBEURTEILUNG VON
HANDELSVERTRETUNGEN

Eine empirische Untersuchung zur Einschitzung des Dienstleistungsangebotes
durch Industrie und Handel

Frankfurt/M., Bern, 1981. X1V, 331 S.
Schriften zum Marketing. Bd. 3
ISBN 3-8204-5700-3 br. sFr. 73.-

Im Spannungsfeld von Industrie und Handel vermitteln Handelsvertretungen nahezu die Hilfte
des Inlandsumsatzes der deutschen Industrie. In jiingerer Zeit wird der Aufgabenbereich von
Handelsvertretungen unter Marketingaspekten verstirkt diskutiert. Die vorliegende Arbeit
strukturiert das Dienstleistungsangebot von Handelsvertretungen und arbeitet wechselseitige
Meinungen und insbesondere Anforderungen der Marktpartner an das Dienstleistungsangebot
von Handelsvertretungen heraus. Die Aussagen basieren auf den Resultaten einer reprasenta-
tiven Befragung bei Industrieunternehmen, Handelsbetrieben und Handelsvertretungen.

Aus dem Inhalt: Verhaltenswissenschaftlicher Bezugsrahmen — Empirische Untersuchung zum
Marketing von Handelsvertretungen — Beurteilungen und Anforderungen aus der Sicht von In-
dustrie und Handel — Segmentierung des Hersteller- und Kundenmarktes — Implikationen fiir
das Handelsvertreter-Marketing.

Becker, Ralf

DIE BEURTEILUNG VON HANDELSVERTRETERN UND
REISENDEN DURCH HERSTELLER UND KUNDEN

Eine empirische Untersuchung zum Vergleich der Funktionen und Leistungen

Frankfurt/M., Bern, 1982. XVI, 306 S.
Schriften zum Marketing. Bd. 6
ISBN 3-8204-5767-4 br. sFr. 70.-

In den letzten Jahren haben die Verkaufsfunktionen im Marketing wieder eine zunehmende
Bedeutung erlangt. Dabei tritt die Frage nach der Vorteilhaftigkeit von Handelsvertretern und
Reisenden im Vertrieb erneut in den Vordergrund. Die vorliegende Arbeit unternimmt eine
vergleichende Analyse der Leistungen und Funktionen der Absatzformen aus Hersteller- und
Kundensicht. Auf der Basis einer Befragung von insgesamt iiber 1000 leitenden Unternehmens-
angesteliten und Selbstindigen aller Branchen und Betriebsformen liegt erstmals fiir die Bun-
desrepublik Deutschland eine umfassende Untersuchung zur Beurteilung von Handelsvertre-
tern und Reisenden vor.

Aus dem Inhalt: Handelsvertreter und Reisende als konkurrierende Systeme im Absatzkanal —
Beurteilung der Vertriebsformen durch Herstellér und Kunden in der wirtschaftswissenschaftli-
chen Literatur — Einflussgrossen der Beurteilung — Empirische Priifung von Hypothesen zum
Vergleich der Vertriebsformen — Implikationen fiir ein Handelsvertretermarketing.

©

==

Verlag Peter Lang Bern - Frankfurta.M.- New York

Auslieferung: Verlag Peter Lang AG, Jupiterstr.15.CH-3000 Bern 1S
Telefon (0041/31) 321122, Telex verlch 32420 e

Jan Honsel - 978-3-631-75024-7
Downloaded from PubFactory at 01/11/2019 09:09:25AM
via free access




Althans, Jiirgen

DIE UBERTRAGBARKEIT VON WERBEKONZEPTIONEN
AUF INTERNATIONALE MARKTE

Analyse und Exploration auf der Grundlage einer Befragung bei europaweit tati-
gen Werbeagenturen

Frankfurt/M., Bern, 1981. XII, 309 S.
Schriften zum Marketing. Bd. 2
ISBN 3-8204-6986-9 br. sFr. 71.-

Die Diskussion, ob Werbekonzeptionen international titiger Unternehmen international ver-
einheitlicht werden konnen (Standardisierung) oder landerspezifisch entwickelt werden miissen
(Differenzierung), wird stark kontrovers gefiihrt. Die vorliegende Arbeit strukturiert und ana-
lysiert die Bedingungen, unter denen eine Standardisierung internationaler Werbekonzeptio-
nen méglich erscheint. Unter Beriicksichtigung der Ergebnisse einer empirischen Untersuchung
bei 32 international titigen Werbeagenturen werden alternative Gestaltungsmoglichkeiten in-
ternationaler Werbestrategien abgeleitet.

Aus dem Inhalt: Standardisierung von Werbekonzeptionen internationaler Unternehmen —
Determinanten der Ubertragbarkeit von Werbekonzeptionen — Ergebnisse einer empirischen
Untersuchung bei international tatigen Werbeagenturen.

Schnetkamp, Gerd

EINSTELLUNG UND INVOLVEMENT ALS
BESTIMMUNGSFAKTOREN DES SOZIALEN
VERHALTENS

Eine empirische Analyse am Beispiel der Organspendebereitschaft in der Bundes-
republik Deutschland

Frankfurt/M., Bern, 1982. XIII, 262 S.
Schriften zum Marketing. Bd. 7
ISBN 3-8204-7191-X br. sFr. 63.-

In den Forschungsansatzen zur Erklirung menschlichen Verhaltens riickt in jiingster Zeit ver-
stiarkt das «soziale Verhalten» in den Mittelpunkt des Interesses. Dabei steht das Bemiihen im
Vordergrund, wesentliche Einflussgrossen des Verhaltens aufzudecken und zu systematisieren.
Die vorliegende Arbeit untersucht den Erklarungs- und Prognosegehalt der verhaltenswissen-
schaftlichen Konstrukte «Einstellung» und «Involvement» fiir das soziale Verhalten und ver-
sucht eine Integration beider Variablen in einem multivariablen Erklarungskonzept. Die Be-
trachtungen basieren auf den Resultaten einer reprasentativen Befragung der Bevolkerung der
Bundesrepublik Deutschland.

Aus dem Inhalt: Einstellung - Involvement — Social Marketing — «Organspender-Marketing» —
Verhaltenswissenschaftliche Erklarungsansatze.
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Wehrle, Friedrich

STRATEGISCHE MARKETINGPLANUNG IN
WARENHAUSERN
Anwendung der Portfolio-Methode

Frankfurt/M., Bern, 1981. XI, 301 S.
Schriften zum Marketing. Bd. 1
ISBN 3-8204-6954-0 br. sFr. 68.—

Die strategische Marketingplanung im Handel muss auch heute noch als vergleichsweise wenig
beachtetes Problemfeld angesehen werden. Vielmehr stehen sowohl in Theorie als auch in Pra-
xis Fragestellungen der taktisch-operativen Planung im Mittelpunkt. Die vorlicgende Arbeit
analysiert die planerischen Probleme des Marketing im Handel aus strategischer Sicht und zeigt
am Beispiel der Betriebsform Warenhaus die systematische Entwicklung eines strategischen

Marketing-Planungssystems auf, in dessen Mittelpunkt die A dung der aktuell stark disku-
tierten Portfolio-Methode steht.

Aus dem Inhalt: Strategisches Pl gssys im Handel — Diskussion der Anwendung der
Portfolio-Methode in Warenhiusern — Ziele und Zielsysteme in Warenhidusern — Entwicklung

von Marketing-Strategien in Warenhdusern — Einsatz der Marketinginstrumente in Warenhiu-
sern — Fragen der organisatorischen Umsetzung von Marketingstrategien.

Meffert, Heribert (Hrsg.)

KUNDENDIENST-MANAGEMENT
Entwicklungsstand und Entscheidungsprobleme der Kundendienstpolitik

Frankfurt/M., Bern, 1982. VIII, 308 S.
Schriften zum Marketing. Bd. §
ISBN 3-8204-5764-X br. sFr. 70.-

Die Entwicklung des Kundendienstes zu einem bedeutenden Instrument der Marketingpolitik
ist vor dem Hintergrund gesittigter Markte, differenzierter Kundenbediirfnisse und verstark-
tem Konkurrenzdruck zu sehen. Das Angebot an Kundendienstleistungen ist zu einem wesent-
lichen Kaufentscheidungsfaktor geworden. Die erheblichen Koordinationserfordernisse kun-
dendienstpolitischer Entscheidungen im Rah des g Marketingmix legen es nahe,
von einem Kundendienst-Management zu sprechen. Der Sammelband umfasst neun Beitrige
kompetenter Praktiker und Wissenschaftler zu zentralen Problembereichen der Kundendienst-
politik. Es handelt sich dabei um die Ergebnisse eines Workshops iiber Kundendienst-Mana-
gement an der Universitidt Miinster.
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