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Effekt der sozialen Bewdahrtheit

Warum entscheiden wir uns fir bestimmte Dinge2 Weil wir sie wirklich wollen, oder weil viele an-
dere sie auch tun?

Menschen orientieren sich stark am Verhalten der Gruppe. Wenn viele etwas tun, wirkt es automa-
tisch richtig, sinnvoll oder sicher. Dieses Prinzip nennt man soziale Bewéhrtheit.

Der Effekt hat zwei Seiten:

In Gefahrensituationen kann er hilfreich sein, wenn Menschen instinktiv der Masse folgen, um
schnell aus einer Situation herauszukommen .

In anderen Féllen kann er jedoch zu Fehlentscheidungen fihren, zum Beispiel wenn Menschen
Trends folgen oder investieren, nur weil es alle anderen auch tun”.

Gerade deshalb ist soziale Bewdihrtheit ein beliebtes Manipulationsmittel.

In Verkaufssituationen oder auf Messen wirken Sténde attraktiver, an denen bereits viele Menschen
stehen. Nicht selten wird dieser Eindruck bewusst erzeugt — etwa durch Mitarbeitende, die als ,In-
teressenten” auftreten.

DenkanstéBe:
*  Wirde ich mich genauso entscheiden, wenn ich allein wére?
*  Finde ich es wirklich gut — oder nur, weil viele andere es gut finden?

*  Wird etwas richtiger oder besser, nur weil es viele tun?

Abwehr:

Soziale Bewdhrtheit wirkt automatisch. Umso wichtiger ist es, den eigenen Entscheidungsprozess

bewusst zu unterbrechen und zu priifen, ob man etwas wirklich selbst fir sinnvoll hélt, oder nur der
Mehrheit folgt.

Formulierungshilfen:
= Ist etwas deshalb richtig, weil viele es so sehen2”
~Wird es besser, nur weil andere es genauso machen?”

»Lassen Sie uns kurz prifen, ob das fir uns wirklich sinnvoll ist.”

Notizen:
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Relativitats-Effekt

Sind 20 Euro viel Geld fir eine Flasche sidafrikanischen Wein?

Vielleicht — bis Sie daneben zwei weitere Flaschen aus demselben Weinberg sehen: eine for 17 und
eine fur 25 Euro.

Plotzlich wirkt der mittlere Preis ,angemessen”. Viele Menschen entscheiden sich in solchen Situa-
tionen fir die goldene Mitte, besonders dann, wenn keine klaren Qualitétsunterschiede erkennbar
sind. Studien zum Kaufverhalten bestétigen diesen Effekt.

Der Relativitéits-Effekt wirkt auch in anderen Situationen:

Eine Schuhcreme fir neun Euro erscheint deutlich akzeptabler, wenn Sie gerade 180 Euro fur
Schuhe ausgegeben haben. Oder: Nach einem Anzug fir 550 Euro wirkt eine Bluse fir 90 Euro
fast ginstig, obwohl sie fur sich genommen teuer ist.

Der Maf3stab verschiebt sich.

DenkanstoBe:

Fragen Sie sich beispielsweise:

*  Wie lange muss ich dafur arbeiten?
*  Was habe ich zuletzt fir ein vergleichbares Produkt bezahlt?

= Was kann ich mir sonst noch fir dieses Geld leisten?

Abwehr:

Treffen Sie Entscheidungen bewusst isoliert. Vergleichen Sie den Preis nicht mit dem vorherigen
Kauf, sondern mit éhnlichen Produkten oder lhrem eigenen Referenzrahmen.

Manchmal hilft es, den Betrag in etwas Konkretes zu Gbersetzen: Arbeitszeit, Alltagsausgaben oder
frohere Kaufe.

Formulierungshilfen:
= , Nein danke!”
=, Da méchte ich noch eine Nacht driber schlafen!”

K

= Da méchte ich noch einen Moment driber nachdenken

Notizen:
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Commitmenti-Effekt

Menschen revidieren getroffene Entscheidungen oder Aussagen nur ungern. Wir méchten konse-
quent sein, zu unserem Wort stehen und uns selbst als verlasslich erleben.

Ob es um den Kauf eines Grundsticks, eines Autos oder eine geplante Urlaubsreise geht, sobald
wir uns entschieden haben, neigen wir dazu, diese Entscheidung mdglichst lange vor uns selbst zu
rechtfertigen.

Der Commitment-Effekt gibt unserem Handeln Stabilitdt und Richtung. Gleichzeitig macht er uns
anféllig for Verzerrungen: Stellt sich eine Entscheidung im Nachhinein als unginstig heraus, suchen
wir héufig nach duBeren Erkldrungen, statt die eigene Einschatzung zu hinterfragen.

DenkanstéBe:

*  Woran halte ich an der Entscheidung fest, obwohl sich die Bedingungen geéndert haben?
»  Wirde ich diese Entscheidung heute, mit meinem jetzigen Wissen noch einmal so treffen?
*  Was spricht wirklich for meine Position, und was nur fur meine Konsequenz?

» Verwechsele ich Verldsslichkeit mit Starrheit?

=  Was wirde ich einer anderen Person in meiner Situation raten?

Abwehr:

Nehmen Sie sich bewusst Zeit, um zu prifen, ob sich die Rahmenbedingungen oder Informationen
seit lhrer Entscheidung veréndert haben. Es ist legitim, den eigenen Kurs anzupassen, wenn neue
Erkenntnisse vorliegen.

Formulierungshilfen:
JInzwischen liegen neue Informationen vor, und deshalb ...”

»Seit unserem letzten Gesprdch haben sich einige Aspekte geéndert, also ...”

Notizen:
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Reziprozitéats-Effekt

Wie reagieren Sie im Restaurant auf den ,,Gru3 aus der Kiche”? Oft erwidern Géste die Geste mit
einem grofizigigeren Trinkgeld. Denn wenn uns jemand etwas Gutes tut, sei es eine kleine Auf-
merksamkeit oder Zeit schenkt, fihlen wir uns oft in seiner Schuld. Der Reziprozitéts-Effekt macht
uns hilfsbereit und dadurch anféllig fir Manipulation.

Beispiele:

* Die Antwortquote auf Werbemailings steigt, wenn ein kleines Geschenk beiliegt.
= ,lch habe dir auch geholfen.”

= ,Nach allem, was ich fir dich getan habe.”

DenkanstéBe:

= Fihle ich mich verpflichtet, wenn ja warum?

» Hétte ich das auch getan, wenn ich kein Geschenk bekommen hétte?
»  Gefdllt mir das Produkt selbst der eher die Geste dahinter?

Abwehr:

Betrachten Sie kleine Aufmerksamkeiten, als das, was sie sind — freiwillige Investitionen oder kos-
tenlose Serviceleistungen von Unternehmen aber keinesfalls als Verpflichtungen. Revanchieren Sie
sich gerne, wenn Sie méchten, aber fohlen Sie sich nicht dazu verpflichtet.

Formulierungshilfen:

=, Da méchte ich noch eine Nacht driber schlafen!”

= ,Da méchte ich noch einen Moment driber nachdenken!”
= lch komme auf Sie zu!l”

= Vielen Dank, das ist aber nett, dartber freue ich mich sehr!”

Notizen:
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Autoritats-Effekt

Menschen begegnen Personen mit Uniform, Titel oder Expertenstatus oft mit besonderem Respekt.
Aussagen wirken dadurch glaubwirdiger und Anweisungen werden schneller akzeptiert. Der Rick-
griff auf Experten und Autoritéten ist sinnvoll. Er hilft, Informationen einzuordnen und zu bewerten.
Problematisch wird es, wenn Autoritéat gezielt als Manipulationsstrategie genutzt wird:

Die eigene Meinung wird durch vage Verweise auf ,Studien”, ,Experten” oder ,Institutionen” auf-
gewertet, ohne klar zu benennen, wer genau dahintersteht und unter welchen Bedingungen Aus-
sagen getroffen wurden.

Beispiele:

»Mit dieser Meinung bin ich nicht allein. Namhafte Wissenschaftler bestétigen diese These...”
»Ein renommierter Professor der Uni Freiburg hat unser Produkt getestet und ist begeistert.”
+Wissenschaftliche Untersuchungen zeigen ..."

»,Umfragen und Statistiken belegen ..."

DenkanstoBBe

Vertraue ich hier der Aussage oder dem Status der Person?

Woirde ich dieselbe Quelle auch akzeptieren, wenn sie meiner Meinung widerspréche?
Wirde mich diese Aussage auch Uberzeugen, wenn kein Titel genannt wére?

Ersetzt der Verweis auf Autoritét gerade eine sachliche Begrindung?

Abwehr:

Fragen Sie gezielt nach.
Prifen Sie, ob die genannten Fachleute tatsdchlich Spezialisten auf dem Gebiet sind.

Geben Sie sich nicht mit der Aussage eines einzelnen Experten oder einer einzelnen
Berthmtheit zufrieden und bitten Sie um zusétzliche Erlduterungen.

Formulierungshilfen:

+Welcher renommierte Experte steht konkret dahinter2”
»In welchem Fachgebiet ist diese Person spezialisiert2”
+Wer hat die Untersuchungen durchgefihrt? Fir wen und wann?

ie »Je weiter wir uns vom Fachwissen entfernen, desto genauer sollten wir hinschauen.”

Notizen:
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Knappheits-Effekt

Seltenheit steigert den wahrgenommenen Wert — sei es bei kostbarem Gold, exklusiven Sonderauf-
lagen oder limitierten Angeboten. Dieses Prinzip, bekannt als der Knappheits-Effekt, wird gezielt
eingesetzt, um Attraktivitat zu erhéhen.

Durch die Betonung von Zeitknappheit oder begrenzten Mengen wird unser Konkurrenzdenken
aktiviert. Die Angst, eine Gelegenheit zu verpassen, setzt uns unter Druck und fUhrt zu spontanen
Entscheidungen — héufig ohne sorgféltig zu prifen, ob das Angebot tatséichlich knapp ist, wirklich
bendtigt wird oder das Preis-Leistungs-Verhdltnis angemessen ist.

Beispiele:

Plattformen wie eBay oder Booking.com arbeiten mit begrenzten Verfigbarkeiten, wéhrend zeitli-
che Hinweise wie ,Nur heute”, ,,Nur noch wenige Plétze” oder ,Solange der Vorrat reicht” zusétz-
lichen Entscheidungsdruck erzeugen.

DenkanstéBe:

Stellen Sie sich die folgenden Fragen:

* |st das Angebot wirklich ein ,Schnéppchen” oder wurde der Preis zuvor kinstlich erhéht?2

= Ist das Produkt tatséchlich rar, wurde es kinstlich verknappt oder lediglich eine Frist gesetzt?

Abwehr:
= Lassen Sie sich nicht unter Zeitdruck setzen
»  Schlofen Sie eine Nacht Uber die Entscheidung

Formulierungshilfen:
=, Ich méchte das gern noch kurz kléren und melde mich morgen.”
= ,Da méchte ich noch eine Nacht driber schlafen.”

=, Ich méchte mir dafir noch etwas Zeit nehmen.”

Notizen:
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Sympathie-Effekt

Sympathischen Menschen wird schneller verziehen, sie erhalten leichter Zustimmung und gewinnen
schneller das Vertrauen ihrer Mitmenschen, in nahezu allen Lebensbereichen. Genau deshalb ver-
suchen Verkaufer héufig, zunachst Sympathie aufzubauen und erst danach ihr Produkt zu prasen-
tieren. Oft wird nicht das Angebot verkauft, sondern die Persénlichkeit dahinter.

DenkanstoBe:

* Ist es das Produkt oder das Verkaufspersonal, das mir gefallt?

=  Warum gebe ich bei .... immer nach?
*  Warum kann ich .... nie lange bdse sein?
Abwehr:

= Treffen Sie Entscheidungen unabhdéngig von der Person.
= Prifen Sie nichtern die Vorzige des Angebots oder Produkts.
»  Nehmen Sie sich Zeit fur Ihre Entscheidung und schlafen Sie im Zweifel eine Nacht dartber.

Der erste Eindruck

Er entsteht schnell, zwischen etwa 150 Millisekunden und 90 Sekunden. In dieser kurzen Zeit ent-
scheidet sich, ob wir jemanden sympathisch finden.

Studien zeigen, dass wir in den ersten Minuten Gber 100 Merkmale unbewusst erfassen und von
einzelnen Eigenschaften auf andere schlieflen. Zundchst richten sich unsere Blicke auf Alter, Ge-
schlecht, Figur und Kleidung, danach auf Kérperhaltung, Gestik, Stimme und Tonfall.

Sympathischen Menschen wird dabei automatisch Kompetenz zugeschrieben. Unsympathische Per-
sonen muissen ihre Fahigkeiten hingegen oft erst mihsam unter Beweis stellen.

Was kénnen Sie tun, um sympathisch zu wirken?

Lacheln. Ein echtes Lacheln zeigt sich im gesamten Gesicht, insbesondere in den Féltchen um die
Augen.

.? Der Unterschied zwischen Wirkung und Manipulation liegt nicht im Verhalten, son-
l dern in der Absicht!

Notizen:
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Halo-Effekt

Warum werden Gbergewichtige Menschen oft als ,gutmitig” wahrgenommen und Brillentrager als
+klug”2 Und warum neigen wir dazu, attraktiven Menschen mehr zu vertrauen als anderen?

Die Ursache hierfir ist der Halo?-Effekt. Er verleitet uns dazu, von einer bekannten Eigenschaft auf
weitere, uns unbekannte Eigenschaften zu schlieBen. Ein positives (oder negatives) Merkmal Gber-
strahlt dabei alle anderen, nach dem Motto: einmal gut immer gut (siehe auch Sympathie-Effekt).

So kann es passieren, dass wir Kompetenz, Zuverléssigkeit oder Moral zuschreiben, ohne dafor
sachliche Belege zu haben, bei Personen ebenso wie bei Marken oder Unternehmen.

DenkanstoBe:

*  Muss eine Person in einer Sache kompetent sein, nur weil sie in einem anderen Bereich
kompetent ist?

*  Ein Unternehmen baut hochwertige Autos. Macht es deshalb auch hochwertige Kleidung,
Uhren, Sonnenbrillen?

Abwehr:

»= Trennen Sie Person und Sache.

= Trennen Sie Vergangenheit und Gegenwart.

* Hinterfragen Sie eigene Vorannahmen bewusst.

= Bewerten Sie jede Situation und jede Aufgabe neu und eigensténdig.

Formulierungshilfen:
= ,Was macht Sie so sicher, dass ...2"

~Was qualifiziert diese Person/dieses Unternehmen konkret fur diese Aufgabe?”

Notizen:

? Der Halo-Effekt beschreibt eine verbreitete Wahrnehmungsverzerrung bei der Einschétzung von Menschen (z.B. ihrer Kompetenz, Qualifikation...). Nach Thorn-
dike wirkt der Halo-Effekt in Folge einer Uberstrahlung eines herausragenden Merkmals Uber andere beobachtbare, aber normal ausgepragte Merkmale. Diese
Uberstrahlung durch ein besonders positiv oder negativ ausgeprégtes Merkmal bewirkt, dass andere Merkmale tendenziell positiver oder negativer beurteilt wer-
den.
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