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Das ist nicht immer so einfach...

...wir besitzen auch psychologisch
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Denken Sie an das letzte Gut, das Sie gebraucht
gekauft haben...

17 % (no_ch) 66 % schon meins
nicht meins

Denken Sie an das letzte gebrauchte Gut, das Sie
verkauft haben...

1 8 ﬂ/D 1 Su/ﬂ -

45 % nicht mehr meins 38 % noch meins

nn M.core

Wann fallt das Loslassen schwerer?

Denken Sie an das letzte gebrauchte Gut, das Sie

verkauft haben... 38 % noch meins

18-35 Jahre
51- 65 Jahre

Einkommen >2500 €
Einkommen <1000 €

ng M.Ccore
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Noch brauchbare Giiter w;m

WIEN VIENNA
UNIVERSITY OF
ECONOMICS

loslassen und annehmen

Was? Wie? Warum? Wer?

Aktuelle Daten

= Im Fokus Umfrage Februar 2022

N = 303; reprasentativ flr die dsterreichische Bevdlkerung zwischen 18
und 65 Jahren

Paneldaten von Talk Online Panel GmbH - DANKE!

= 2 Gruppen

Loslassen Annehmen

152 - Geber 151 - Nehmer

Weitere Infos und Umfragen auf wu.ac.at/mcore

ng M.Ccore
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Viele Produkte sind noch brauchbar “U
wenn Menschen sie los werden, z.B. @ &

Laptop ok
Skis/Snowboard -Is-riglr;t hone Hose/Rock
Bilder Brot P Bett/Couch/Sofa
Dekoartikel Biicher Schuhe
Sessel/Tisch Rasierer/elektrische
) Fahrrad -
Gekochte Lebensmittel .. Zahnbrste
Topfe/Pfannen ) .
Besteck/Teller/ Kinderkleidung
- Matratze
Tassen/Glaser N Schrank/Kommode
Kuhlschrank/ . )
Pflanzen . Spielsachen/Spiele
. Waschmaschine
Obst/Gemiuse
g@m.core
Alle Teilnehmer*innen erhielten dieselbe Liste an Gitern “U

aus verschiedenen Lebensbereichen.

4 N

Geber Nehmer
klicken Sie alle Produkte an, klicken Sie alle Produkte
von denen sie sich schon an, die schon einmal

einmal getrennt haben, jemand anderem gehort
obwohl diese eigentlich haben, bevor Sie sie
noch brauchbar sind. erhalten hatte.

\

Nichts
davon?

gam.core
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Wovon trennen sich die
meisten, auch wenn es
noch brauchbar ist?

Glter, von denen Sie sich schon einmal
getrennt haben oder bald trennen wollen,
obwohl sie eigentlich noch brauchbar sind

Was erhielten die meisten
schon einmal gebraucht?

Guter, die schon einmal jemand anderem gehdrt
haben, bevor Sie sie erhalten haben

N = 151
N2 71,5%
68,4% 60,3%
I 55,9% 53,9% I 50,3% 50,3%
[ T-Shirt | [ Biicher Schuhe [ Biicher T-Shirt |[ Fahrrad || spielsachen/
Spiele
ag Mm.core P

o0
L]
Gebrauchte Giiter: Geber- vs. Nehmer N
onERTAT
Glter, von denen Sie sich schon einmal getrennt haben oder bald trennen wollen, obwohl sie ity
eigentlich noch brauchbar sind
80% 6g,4%
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Giter, die schon einmal jemand anderem gehort haben, bevor Sie sie erhalten haben
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Was macht man mit Gutern, wenn
man sie nicht mehr braucht oder
loswerden will?

nn M.core

Gebrauchte Giiter loswerden “U“
(Mehrfachnennung moglich, hochgerechnet auf Bevolkerung) e
Spielsachen/Spiele 30% 26% 22% 3% 4%
Buicher 29% 22% 28% 3% 5%
Fahrrad 28% 11% 3% 1% 4%
Smartphone 23% 11% 13% 1% 7%
Bett/Couch/Sofa 20% 9% 7% 1% 11%
Schuhe 20% 15% 23% 17% 12%
Schrank/Kommode 19% 7% 4% 2% 5%
T-Shirt 18% 22% 42% 11% 22%
Dekoartikel 17% 20% 11% 14% 7%
Sessel/Tisch 17% 7% 5% 1% 9%
Kinderkleidung 16% 19% 18% 1% 2%
Hose/Rock 16% 18% 26% 8% 13%
Kihlschrank/Waschmaschine 13% 2% 2% 2% 6%
Skis/Snowboard 13% 7% 3% 0% 2%
Laptop 11% 6% 4% 0% 5%
Bilder 11% 7% 5% 7% 3%
Besteck/Teller/Tassen/Glaser 9% 11% 8% 7% 7%
Matratze 4% 2% 3% 3% 17%
Topfe/Pfannen 3% 10% 5% 8% 8%
Rasierer/elektrische Zahnbirste 3% 1% 1% 15% 3%
Pflanzen 2% 11% 0% 11% 3%
Brot 0% 5% 2% 16% 1%
Gekochte Lebensmittel 0% 7% 1% 14% 1%
Obst/Gemiise 0% 6% 2% 14% 3%
nn M.core
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Gebrauchte Giiter loswerden
(Mehrfachnennung méglich, hochgerechnet auf Bevolkerung))

an zum
Freunde/ zuhause Altstoff-
verkaufen Familie/ spenden weg- sammel-
Bekannte schmeiBen zentrum
weitergeb. bringen

Smartphone 23% 11% 13% 1% 7%

Bicher 29% 22% 28% 3% 5%
Kuhlschrank/

Waschmaschine

n l I I Core N = 152 Die Anzahl der Personen der Giver-Gruppe, die ein Gut X schon einmal auf eine Weise Y losgeworden ist, wurde
m """""""""""""""""" hier auf die Zahl der Gruppenmitglieder hochgerechnet.

Wie oft haben Sie ein schlechtes Gewissen, wenn “U
Sie etwas wegwerfen, das noch brauchbar ist?

HNie

® Manchmal
ungefanr e alfe der zeit 1o e -
Meistens 37 % mindestens
#immer meistens

Bei anderen vermutet

mcore SEITE 18 cauis [N ancss < AMEA
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Auf welche Weisen erhalt man
gebrauchte Guter?

0 m.core

Gebrauchte Giiter erhalten W

(Mehrfachnennung méglich, hochgerechnet auf Bevolkerung) e
Bucher 34% 53% 8% 9%
Fahrrad 30% 27% 1% 1%
Spielsachen/Spiele 25% 43% 5% 3%
Smartphone 23% 27% 3% 2%
T-Shirt 21% 52% 3% 3%
Sessel/Tisch 20% 25% 2% 2%
Dekoartikel 19% 36% 2% 7%
Kinderkleidung 18% 34% 3% 1%
Schrank/Kommode 16% 19% 1% 3%
Hose/Rock 15% 32% 1% 2%
Skis/Snowboard 15% 15% 0% 0%
Bett/Couch/Sofa 14% 15% 2% 1%
Kuhlschrank/Waschmaschine 13% 11% 3% 1%
Laptop 13% 13% 2% 0%
Bilder 13% 23% 1% 0%
Besteck/Teller/Tassen/Glaser 13% 36% 1% 1%
Schuhe 12% 22% 1% 3%
Topfe/Pfannen 10% 26% 2% 1%
Brot 8% 18% 0% 1%
Pflanzen 8% 37% 1% 1%
Obst/Gemlise 7% 23% 1% 1%
Matratze 6% 7% 1% 0%
Gekochte Lebensmittel 6% 29% 1% 1%
Rasierer/elektrische Zahnblrste 5% 2% 1% 1%

nm.core
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Gebrauchte Giiter erhalten
(Mehrfachnennung moglich, hochgerechnet auf Bevolkerung)

von Freunden/

Familie/
als Spende -
kaufen B_ekannten erhalten finden
weitergegeben
bekommen
T-Shirt

Smartphone 23% 27% 3% 2%

Blcher 34% 53% 8% 9%

Kihlschrank/
Waschmaschine 13% 11% 3% 1%

En I I I_Core N =151 Die Anzahl der Personen der Taker-Gruppe, die ein Gut X schon einmal auf eine Weise Y losgeworden ist, wurde
m AT e e hier auf die Zahl der Gruppenmitglieder hochgerechnet.

Wie fiihlen Sie sich wenn Sie gebrauchte “U
Giiter verwenden?

Wie flhlen Sie sich ganz allgemein, wenn Sie gebrauchte Guter verwenden?

/ 1%

9%

Eg m.cor SEITE 22 £ouis [N ancse < AMBA
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Wie oft verkaufen Sie Dinge, die Sie nicht
mehr brauchen?

mNie ®Manchmal Ungefahr die Halfte der Zeit = Meistens ®Immer
4%

9% 14%

Wie oft kaufen Sie gebrauchte Dinge?

1% \

1 2 0/0 .

Eg m'cor ...... SEITE 24 £ouis [N ancse < AMBA
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Wer verkauft gebrauchte Giiter?

mNie ®Manchmal Ungeféhr die Halfte der Zeit Meistens ~ ®mImmer

9% 14% 28% .

46 % kein Seltenheitswert

Frauen 56 %

18-35 Jahre 67%

Einkommmen < 1000€ 70 %

=i
o m.core SEITE 25 cours [l ancse <GPAMBA

Wer kauft gebrauchte Giiter?

1%

9% 12% 5% |

18%

36-50 Jahre 24%

Einkommen, Geschlecht, Bildung spielen kaum eine Rolle

Q
gg m'core SEITE 26 gauis Rancss <5 AmBa
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Wo passiert das?
Ausgewahlte Erkenntnisse

= 86% haben schon online verkauft (mehr Frauen als Madnner)
= 68% haben schon online gekauft (mehr Manner als Frauen)

= 26% haben an bekannte Menschen verkauft
= 479% haben von bekannten Menschen gekauft

= 30% haben in gemeinniitzigen Shops (z.B. Carla) gekauft
= Es gibt kaum Einkommensunterschiede

* 9% haben an Second Hand Geschiafte verkauft
= 30% der Personen mit niedrigem Einkommen

SEITE 27 eauis [l asces < AMBA
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Warum verkaufen Sie Dinge, die noch “U
brauchbar sind? Mehrfachnennung moglich

weil das Produkt ja noch etwas wert ist

. . - o 69%
weil es eine gute Mdglichkeit ist, etwas =, o °
zusatzliches Geld zu verdienen 47%

weil ich nicht mehr genug Platz dafiir hatte
I — 42%%0

weil ich schon etwas Besseres Neueres hatte I 41
(]

weil ich das Gefiihl habe, damit jemand anderem

|
was Gutes zu tun 38%
weil ich etwas dann nicht selbst abtransportieren o

muss (Kaufer holt) I 26%

eil ich et doppelt hatte
werich etas CopPem NS — 209
weil mir das Produkt etwas bedeutet hat, hat es I o
auch einen bedeutungsvollen Abgang verdient 20%

il ich unbedingt Geld benétigt hab
weil ich unbedingt Geld bendétigt habe I 167

aus einem anderen Grund

M 3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
[Q] ¢ ]
ng M.core
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Warum - Verkaufen?
Ausgewaihlte Erkenntnisse

Frauen

= Zusatzverdienst besonders wichtig (57% vs. 36 % Manner)
= Schatzen Bedeutung des Produkts mehr (25% vs. 15%)

= wollen damit mehr Gutes tun (42% vs. 33%)

18-35 Jahrige
= Zusatzverdienst dominiert starker (60% vs. 31% bei 51-65 Jahrigen)
= 26% haben schon aus Geldnot verkauft

Niedriges Einkommen

= Zusatzverdienst dominiert (70% vs. 28% bei Einkommen >2500€)
= 50% schon aus Geldnot verkauft

= 70% aus Platznot

sereso Eaus Eascss S0 AvEs
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Warum - Verkaufen?
Ausgewdhlte Erkenntnisse

Mindestens Matura

= Restwert des Produkts ist wichtiger (88% vs. 64% in anderen
Bildungsschichten)

= Wollen sich weniger um Abtransport kiimmern (33% vs. 23%)
= wollen damit mehr Gutes tun (42% vs. 33%)

Stadter

= Zusatzverdienst ist wichtiger (47% vs. 39% Land),
= 28% verkauft weil doppelt besessen (13% Land)
= 24% aus Geldnot (vs. 9% Land)

= 48% aus Platznot (vs. 32% Land)

Warum wird nicht verkauft?
= Weil es mir zu mithsam ist (45%)

SEITE 31 eauis [l asces < AMBA

Warum haben Sie noch nie etwas Gebrauchtes
verkauft?

weil es mir zu mihsam ist I 45%
weil ich sowieso alles solange verwende, bis es nicht I 050
0

mehr zu gebrauchen ist
weil ich mich damit nicht auskenne NN 15%

weil ich gar nicht weiB wie viel ich fir was verlangen I 5
kénnte 9

weil ich mir gierig vorkommen wiirde [N 10%

weil ich es besser finde Gebrauchtes zu verschenken
als zu verkaufen

weil ich bisher schlicht nicht an diese Mdglichkeit
gedacht habe

. 5%
. 5%

weil ich ein schlechtes Gefiihl dabei habe = 0%

weil mein Umfeld es komisch finden wiirde, wenn ich

gebrauchte Dinge verkaufe 0%

weil es der Wirtschaft schadet 0%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

[Ql® ] .
e m.core serE3sz  EoUls Elascse SPAMBA
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Warum kaufen Sie gebrauchte Dinge?

Mehrfachnennung méglich

W

Weil es eine gute Mdoglichkeit ist Geld zu
sparen

Weil es giinstig ist

Weil es Ressourcen schont und der Umwelt
hilft

Weil man Dinge kaufen kann, die nicht so
leicht zu finden sind

Weil es anderen Menschen hilft

Weil es wirklich schade um die Dinge wiare
- irgendwer muss sie ja kaufen
Weil man Dinge kaufen kann, die nicht
jeder hat und einzigartig sind

weil es sich gut anfiihlt
Weil es cool ist und im Trend liegt

aus einem anderen Grund

0%
ng M.core

I —— 7 0%%0
— 68 /0
. 48%0
. 42%%
I 33%

I 29%

NN 25%

I 19%

M 4%

H 3%

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

SEITE 33

Warum - Kaufen?
Ausgewaihlte Erkenntnisse

Frauen

= Gibt es haufiger ein gutes Gefiihl (24% vs. 11% Manner)
= Sind weniger durch den Preis motiviert (60% vs. 77%)
= wollen damit eher Verschwendung vermeiden (35% vs. 22%)

= und der Umwelt helfen (53% vs 42%)

18-35 Jahrige

= Wollen damit auch trendig sein (9% vs. 0% bei 51-65 Jahrigen),
= Sind weniger durch die Umweltimplikation motiviert (43% vs. 52%)

Niedriges Einkommen

= Mdglichkeit Geld zu sparen ist weniger(!) wichtig (53% vs. 73% bei

Einkommen >2500€)

= Etwas weniger wichtig: anderen (20% vs. 32%) oder der Umwelt (40% vs.

50%) zu helfen

SEITE 34
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Warum - Kaufen?
Ausgewahlte Erkenntnisse

Bildung

= Die Mdglichkeit Einzigartiges zu finden ist flir Menschen mit niedriger Bildung
weniger wichtig (17% Pflichtschule vs. 29% mit Matura)

= Menschen mit Lehre wollen anderen ofter helfen (41% vs. 26%)

= Menschen mit hoher Bildung wollen der Umwelt eher helfen (60% vs. 44%)

Stadter

= Wollen damit auch trendig sein (9% vs. 0% Land)

Warum wird nicht gekauft?

* Hygienebedenken (57%) und es scheint miihsam zu finden
was man sucht (36%)

SEITE 35 eauis [l asces < AMBA

Warum haben Sie noch nie etwas Gebrauchtes “U
gekauft?

weil ich Bedenken wegen der Hygiene habe. NN 57,1%
weil es miihsam ist, genau das zu finden, was man... I 35,7%
weil ich neue Dinge prinzipiell bevorzuge N 28,6%
weil ich ein mulmiges Gefiihl dabei habe. I 21,4%
weil man das ja nicht so einfach zuriick geben kann. I 14,3%
weil ich bisher schlicht nicht an diese Moglichkeit... Il 7,1%
weil ich mit Neukaufen die Wirtschaft besser stitzen... Il 7,1%
weil es keine Garantien gibt. 1l 7,1%
weil mich mein Umfeld komisch anschauen wiirde,... 0,0%
weil der Kaufprozess oft etwas komplizierter ist = 0,0%
weil ich gar nicht genau weiB, wo ich sowas... 0,0%
weil es sich preislich letztlich nicht wirklich auszahlt. = 0,0%

0% 20% 40% 60%

Eg m.core serEss  EOUS Elascse SPAMBA
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Conclusio
Loslassen und Annehmen von gebrauchten Giitern

Fast jeder macht es

= Es hat eine kommerzielle und eine nicht-kommerzielle Seite

Verkauf und Kauf sind strukturell anders

= Motivlage auf beiden Seiten: vor allem monetar pragmatisch
statt idealistisch

=> nachhaltig motiviert im Sinne der Stabilitidt der Motivlage

ne M.core
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bernadette. kamleitner@wu.ac.at
wu.ac.at/mcore/mine L
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