
Schneller Picken (2s)
Lars Grosenick

Waffen der Einflussnahme -
Commitment und Konsistenz

T-lur Prinzip Commitment und Konsistenz des US-ameri-
IJ kanischen Psychologieprofessors Robert B. Cialdini
(vgl. Kasten) beschreibt die Beobachtung, dass die meisten

Personen bestrebt sind, konsistent zu handeln. Dadurch wer-
den sie zu Reaktionen veranlasst, die vorangegangene Ent-
scheidungen rechtfertigen. Bereits in den 1960er-Jahren hat
eine kanadische Studie Wettteilnehmer bei Pferderennen un-
tersucht: Unmittelbar nach der Abgabe der Wetteinsätze sind
diese sehr viel zuversichtlicher, was die Chancen ihres Pfer-
des auf den Sieg angeht, als noch kurz zuvor.
Ebenso verhält sich ein Eigentümer, der sich lange nicht
sicher war, ob er seine Liegenschaft mit oder ohne Makler
vermarkten soll. Nach Abschluss eines Maklerauftrags ist
seine Überzeugung bezogen auf den Makler am größten. Al-
so wäre dies für den Makler eigentlich der beste Zeitpunkt,
um nach einer Empfehlung zu fragen.
Immobilienkäufer, die sich lange nicht zwischen zwei ver-
schiedenen Angeboten entscheiden konnten, sind quasi au-
tomatisch nach einer getroffenen Entscheidung von deren

Richtigkeit überzeugt. Das Unterbewusstsein sorgt dafür, dass

nur Informationen wahrgenommen werden, die diese Ent-
scheidung unterstützen. Informationen, die der eigenen Ent-
scheidung widersprechen, werden gleichsam ausgeblendet.

SCHNELLER PICKEN

Wer sich selbst, seine Kunden und seine Auftraggeber besser verstehen

möchte, dem sei das Buch ,,Die Psychologie des Überzeugens von Robert B.

Cialdini empf ohlen, in dem der US-amerikanische Psychologieprofessor

ausführlich darstellt, wie unsere Grundprinzipien, also Einstellungen und

Meinungen zu bestimmten Themen, entstehen. Das Werk ist gespickt mit

Berichten über wissenschaftliche Modellversuche - und trotzdem keine

,,schwere" Lektüre. (Robert B. Cialdini. Die Psychologie des Uberzeugens. Hans

Huber Verlag, 5. Auflage 2001 )

In dieser Artikelreihe werden einzelne Methoden der Einllussnahme vorgestellt

und auf die wichtigsten Maklerthemen (Auftragsakquisition, lmmobilienverkauf

und kollegiale Gemeinschaftsgeschäfte) angewendet.

Konsislenz

Das Bestreben konsistent zu sein oder zu erscheinen, ist auch

eine mächtige Waffe der Einflussnahme. Um konsistentes
Verhalten zu testen, wurden an einem Badestrand Diebstäh-
le vorgetäuscht, um auszuwerten, ob und wann Badegäste

bereit sind, das Risiko einzugehen, den vermeintlichen Dieb-
stahl zu verhindern.

Durch das Streben nach Konsistenz haben Pläne,

die niedergeschrieben wurden, eine wesentlich

höhere Wahrscheinlichkeit erreicht zu werden,

als Pläne, die das nicht wurden.

Die Versuchsperson legte sich in die Nähe von anderen

Badegästen und ließ beim Gang ins Wasser ein Radio

auf dem Handtuch zunick. Der Versuchsleiter ,,stahl" dann
das Radio vor den Augen der Strandnachbarn. In nur vier
von 20 Versuchen griffen die anderen Badegäste ein und
unternahmen etwas gegen den Dieb. Im zweiten Versuch

bat die Versuchsperson jeweils eine Person persönlich

darum, während der Abwesenheit auf die Sachen aufzu-
passen. Das führte clarrn clazu. class nur.r l9 von 20 Personen

das Radio verteidigten urrrl es riskierten, sich mit dem Dieb

anzul egcn.

Direkt tibcnragen lässt sich das Beispiel auf die Verwei-
sungsklausel in Maklerverträgen. Die besagt bekanntlich,
class lnteressenten in bestimmten Fällen an den Makler zu

verweisen sind. Diese Klausel führt jedoch regelmäßig zur
Unwirksamkeit von Maklerauft rägen.

Hausbewohner sollten also darüber informiert werden, dass

während der Vermarktungsdauer des Objekts immer wieder
Interessenten den Makler um eine Innenbesichtigung bitten
werden. Gelingt es dann, eine Abmachung zu treffen, dass

gemeinsam angestrebt wird, alle Innenbesichtigungen nur
unter Mitwirkung des Maklers durchzuführen, dann wird
diese Abmachung auch einqehalten.
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Businessplanung und Commitment

Durch das Streben nach Kor.rsistenz haben Pläne, die nieder-
geschrieben wurden, eine wesentlich höhere Wahrschein-
lichkeit erreicht zu werden, als Pläne, die das nicht wurden.
Businesspläne, die alle Marktpartner kennen, werden mit hö-
herer Hartnäckigkeit verfolgt als ungefähre Trendaussagen.

Durch zahlreiche Versuche wurde nachgewiesen, welchen
großen Einfluss das Konsistenzprinzip auf das menschliche
Verhalten hat. Die Kraft des Konsistenzprinzips wird aktiviert
durch eine einmalige Festlegung, genannt Commitment.
Wenn es jemandem gelingt, sein Gegenüber dazu zu brin-
gen, einen Standpunkt einzunehmen und sich zu diesem zu

bekennen, ist die Voraussetzung geschaffen, dass sein Ver-
halten dieser Festlegung folgt. Wenig einfühlsam. aber clen-

noch erfolgreich, ist die aus clem Verkar"rfstraining bekannte
Methode, den Kunden zu fragen: ..Sincl sie bereit, innerhalb
von fünf Tagen zum Notar zu gehen, wenn der Preis der Im-
mobilie stimnrt?" Etwas feinfühliger bitten erfolgreiche Mak-
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ler den Interessenten darum, ein schriftliches Angebot zur
Immobilie abzugeben.

Wie wirksam die sogenannte Fuß-in-der-Tür-Methode ist, zeig-
te der Umgang mit gefangenen US-amerikanischen Soldaten

im Koreakrieg. Langsam gesteigertes Commitment war wirk-
samer als Folter oder Repressalien. Es wurde beobachtet, dass

geringfügige Zustimmung zu kommunistischen Positionen
bzw geringfi.igige Kritik am kapitalistischen System durch die
gefangenen US-Amerikaner (,,Die Vereinigten Staaten sind
nicht perfekt" oder ,,In kommunistischen Ländern ist Arbeits-
losigkeit kein Problem") der erste kleine, wichtige Schritt zu

Einstellungsänderung und Kooperation mit dem Kriegsgegner

war. Übersetzt in clie Praxis werden Unternehmenswachstum
und Erfblg nrit Genreinschaftsgeschäften nach dem Beitritt
zn einem Netzwerk wesentlich wahrscheinlicher als bei

zwanglosen Kooperationen. Die dokumentierte Bereitschaft,
Zeit und Geld in eine Marktveränderung zu investieren, führt
über das Konsistenzprinzip zu großem Erfolg. I
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