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Ina Borckmann 

Warum wir am Alten kleben –  

und wie wir uns davon lösen 

 

Veränderungen? Ja, klar – solange sie gefälligst nicht uns betreffen. Ob im Job, in der Politik oder 
im Privatleben: Wir reden gern vom Aufbruch, doch wenn es ernst wird, stemmen sich viele 
dagegen, als stünde ihr Leben auf dem Spiel – egal, ob es um eine neue Marmeladensorte, eine 
neue Mode, eine neue Technik oder um neue Werte geht.  

Stefan Klein, Wissenschaftsautor und Physiker, hat in seinem Buch Aufbruch eine fasznierend-
nüchterne Diagnose gestellt: Menschen bevorzugen das Vertraute, halten am Bewährten fest, 
hören lieber Bestätigung als Widerspruch – und wollen vor allem eines nicht: loslassen. 

Ein besonders hartnäckiger Mechanismus dabei trägt den sperrigen Namen: Besitztumseffekt. 
Der besagt, dass wir für den Verlust einer Sache mehr „Schmerzensgeld“ verlangen, als wir 
selbst bereit wären, für ihren Erwerb zu bezahlen. Ein Tausch ist selten fair – zumindest in 
unseren Köpfen nicht.  

Daniel Kahneman, israelisch-amerikanischer Psychologe und Nobelpreisträger (2002), hat 
diesen Effekt präzise vermessen. Er zeigte: Unser Gehirn reagiert auf Gewinne und Verluste nicht 
symmetrisch. 

Die Aussicht auf einen Gewinn löst in uns Vorfreude aus. Dopamin wird ausgeschüttet, 
Bewegungsareale werden aktiv, wir fühlen uns neugierig, unternehmungslustig. Doch die 
Aussicht auf Verlust? Die schickt eine SOS-Meldung direkt an die Amygdala – den 
„Gefahrenumschalter“ im Schläfenlappen. Dort entscheidet das Gehirn reflexartig: Abwehr. 
Manchmal Angriff, manchmal Flucht. Doch am häufigsten: Stillhalten. Nicht handeln. Die 
psychologische Schreckensstarre. 

Das ist eine Jahrmillionen alte Überlebensstrategie, die uns mit anderen Lebewesen verbindet. 
Als Kind konnte ich nicht verstehen, warum unser Dackel Axel sein neues, größeres und - wie wir 
meinten - bequemeres Körbchen nie benutzte und sich stattdessen zum Schlafen und 
gemütlichem Knochenknabbern weiter in sein altes enges Körbchen zurückzog.  

Jetzt wird mir das klar, warum er das machte: Er folgte dem Besitztumseffekt. 

Hinzu kam: Axel nahm die Unannehmlichkeit des Alt-Korb-Verlustes wahr, bevor sich ihm die 

Vorteile des neuen zeigten. Der neue Nutzen war für ihn fern und abstrakt. 

Ebenfalls ein Phänomen, das wir nicht nur bei Dackeln wie Axel, sondern auch bei uns 

Menschen finden. 

Das Problem: So verlieren wir Chancen, weil wir den möglichen Verlust über den möglichen 
Gewinn stellen. Wir bleiben im Mittelmaß, weil es vertraut ist. Selbst dann, wenn die Fakten 
eindeutig sagen: Es wäre besser, etwas zu ändern. 
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Wie kommen wir da raus? 
Der erste Schritt: Den Besitztumseffekt erkennen – bei sich selbst und anderen. Wer spürt, dass 
er gerade nur deshalb an etwas festhält, weil er es schon hat, kann die Perspektive bewusst 
wechseln: Was wäre, wenn ich diese Sache nicht besäße – würde ich sie jetzt kaufen oder 
übernehmen? 

Zweitens: Verluste umdeuten. Wenn wir eine Veränderung nicht als „Wegnehmen“ empfinden, 
sondern als „Tausch“ oder „Upgrade“, sinkt der Widerstand. 

Drittens: Mini-Experimente wagen. Statt gleich alles umzuwerfen, kleine Veränderungen testen – 
so gewöhnt sich das Gehirn daran, dass Neues nicht zwangsläufig Bedrohung bedeutet. 

Veränderung bleibt unbequem. Aber wer den Besitztumseffekt austrickst, kann etwas gewinnen, 
das unbezahlbar ist: die Freiheit, nicht nur zu behalten, was man hat, sondern zu erreichen, was 
möglich ist. 

 

Der Besitztumseffekt – und wie Du ihn besiegen kannst 

Was ist das? 

• Psychologisches Phänomen: Wir bewerten Dinge, die wir besitzen, höher als solche, die 
wir nicht besitzen. 

• Begriff aus der Verhaltensökonomie, untersucht u.a. von Daniel Kahneman (Nobelpreis 
2002). 

Warum passiert das? 

• Gewinne: Aktivieren das Belohnungssystem (Dopamin, Motivation, Neugier). 

• Verluste: Aktivieren die Amygdala (Gefahrenabwehr, Angst, Vermeidung). 

• Das Gehirn reagiert doppelt so stark auf drohenden Verlust wie auf möglichen Gewinn. 

Was kannst du tun? 

1. Gedankenexperiment: „Würde ich es heute kaufen?“ 

2. Rahmen ändern: Verlust als Tausch oder Verbesserung sehen. 

3. Kleine Schritte: Veränderungen in Mini-Portionen testen. 

4. Bewusstheit trainieren: Entscheidungen nicht im Autopilot treffen. 
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