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SELBSTERKENNTNIS

Den Gefuhlen nic
blind vertrauen

Treffen Sie lhre Entscheidungen rational? Meist reagiert man nur auf Reize von auB3en.
Wer die Reiz-Reaktionsmuster kennt, handelt zielbewusster und -orientierter und
kann das Verhalten seiner Mitmenschen besser einschatzen - beruflich und privat.

ennen Sie folgende Situa-
tion? Sie sind in einem
Kaufhaus. Eigentlich su-
chen Sie Geschenke fiir
Thre Liebsten. Doch ehe Sie sich ver-
sehen, stehen sie vorm Sockenregal
und denken ,Socken braucht man
immer“. Und schon laufen Sie mit
drei Paar zur Kasse. Zuhause drgert
Sie der Spontankauf. Denn eigentlich
haben Sie genug Socken.
Wir verhalten uns im Alltag oft weni-
ger rational als gedacht. Wir tun
Dinge ,einfach so“ - scheinbar ohne
Grund. Faktisch reagieren wir aber
auf Reize von auf3en, denn: Wenn wir
Dinge wahrnehmen, also zum Bei-
spiel etwas horen, sehen oder fiihlen,
16st dies in unserem Unterbewusst-

sein Emotionen aus. Und diese Emo-
tionen setzen gewisse Effekte, also
Reiz-Reaktionsmuster, bei uns in
Gang - fast automatisch. Wenn wir
diese Effekte kennen, kénnen wir
unser Verhalten steuern. Deshalb
seien hier einige wichtige Effekte be-
schrieben.

Der Herden-Effekt Wann werden
bei Thnen die Miilltonnen geleert?
Wissen Sie das stets? Oder stellen Sie
Thre Tonnen einfach vor die Tiir,
wenn dies auch Thre Nachbarn tun?
Das Verhalten anderer Menschen ist
eine wichtige Orientierungshilfe fiir
uns. Der Herden-Effekt hat aber zwei
Gesichter: Mal rettet er Leben - etwa,
wenn es darum geht, vor Gefahren
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zu fliichten; mal ldsst er uns ins Ver-
derben ,laufen. Zum Beispiel, wenn
wir in faule Wertpapiere investieren,
weil dies gerade ,,alle tun®

So vermeiden Sie ihn: Der Herden-
effekt gleicht einem Navigationssys-
tem. Wer von ihm schon einmal in
die Irre gefithrt wurde, prift seine
Aufforderungen - und negiert im
Zweifelsfall den Handlungsimpuls.

Der Relativitats-Effekt Sind 15
Euro zu viel Geld fiir eine Flasche
Wein? Eigentlich schon, finden Sie,
wihrend Sie im Supermarkt eine
Weinflasche im Regal anschauen.
Doch dann sehen Sie daneben zwei
weitere Flaschen aus demselben An-
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baugebiet, die 12 und 18 Euro kos-
ten. Plotzlich erscheint Thnen das
Preis-Leistungs-Verhiltnis angemes-
sen. Also legen Sie die Weinflasche
doch in Thren Einkaufskorb, denn:
Wenn kein nennenswerter Qualitats-
unterschied erkennbar ist, tendieren
die meisten Menschen zur ,,goldenen
Mitte“. Der Relativitats-Effekt ldsst
uns zuweilen das rechte Maf verlie-
ren. So erscheint vielen Menschen
eine Schuhcreme fiir 9,50 Euro giins-
tig, wenn sie gerade ein Paar Schuhe
fiir 220 oder 230 Euro gekauft haben.

So vermeiden Sie ihn: Betrachten
Sie jede (Kauf-)Entscheidung iso-
liert. Setzen Sie den Preis in Bezug zu
anderen Dingen. Zum Beispiel: Wie
lange muss ich dafiir arbeiten? Was
bekame ich noch fiir das Geld?

Der ,,Wie du mir, so ich dir“-
Effekt Wie reagieren Sie in einem
Restaurant auf den ,Grufl aus
der Kiiche* oder ein kostenloses
Glaschen Schnaps als Digestif? In
der Regel revanchieren wir uns hier-
fir mit einem hoheren Trinkgeld.
Denn wenn uns eine Person etwas
Gutes tut, haben wir oft das Gefiihl:
Ich stehe in ihrer Schuld. Manchmal
nutzen Menschen den ,,Wie Du mir,
so ich Dir“-Effekt aus. Zuweilen for-
dern sie die ,Schuld® sogar unver-
bliimt ein. ,,Ich habe Dir auch gehol-
fen, deshalb ...

So vermeiden Sie ihn: Betrachten
Sie Aufmerksamkeiten als das, was sie
sind - freiwillige ,Geschenke®. Revan-
chieren Sie sich ruhig dafiir - aber
freiwillig, nicht aus Verpflichtung.

Der Autoritats-Effekt Wir dndern
unsere Fahrweise meist, wenn wir im
Riickspiegel unseres Fahrzeugs ein
Polizeiauto erspihen. Ahnlich ,un-
terwiirfig“ reagieren wir, wenn eine
(Amts-)Person in Uniform uns An-
weisungen gibt. Auch akademische
Titel, ein selbstbewusstes Auftreten
und Statussymbole verleiten uns oft
dazu, in anderen Menschen Autori-
tatspersonen zu sehen. Entsprechend
leicht konnen sie uns (ver-)fiihren.

So vermeiden Sie ihn: Fragen Sie
sich, ob die Person wirklich eine Au-
toritdt ist — zum Beispiel, weil sie
Fachwissen hat? Vertrauen Sie Threm
Verstand und fragen Sie auch andere
Menschen um Rat.

Der Commitment-Effekt Fast alle
Menschen wollen konsequent sein
und auch so wirken. Deshalb halten
wir oft lange an Entscheidungen fest,
selbst wenn diese fehlerhaft sind. Der
Commitment-Effekt gibt unserem
Leben eine Richtung. Er macht uns
aber auch anfillig fiir Tduschungen
und (Selbst-)Betrug.

So vermeiden Sie ihn: Priifen Sie
regelmdflig, ob Ihre Entscheidungen
noch richtig sind. Scheuen Sie sich
nicht Thren Kurs zu korrigieren, so-
fern notig.

Der Knappheits-Effekt Warum
sind Diamanten so wertvoll? Worin
liegt der Mehrwert limitierter Pro-
duktserien und -auflagen? Je rarer
eine Sache ist (oder erscheint), desto
teurer wird sie gehandelt. Auch Hin-
weise wie ,,Nur fiir kurze Zeit“ oder
»Nur noch funf Plitze frei“ bewirken
oft, dass uns ein Angebot wertvoller
erscheint. Und die Angst, eine
Chance zu verpassen, ldsst uns dann
héufig vorschnell zugreifen, ohne zu
prifen: Brauche oder will ich das
wirklich beziehungsweise ist der
Preis angemessen?

Zum Autor
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So vermeiden Sie ihn: Fragen Sie
sich, ob das Angebot wirklich attrak-
tiv ist. Oder wurde es vielleicht nur
kiinstlich verknappt?

Der Halo-Effekt Warum erachten
wir Brillentrager als klug? Und warum
trauen wir, Studien zufolge, attrakti-
ven Menschen mehr zu als anderen?
Die Ursache ist der Halo- oder Heili-
genschein-Effekt. Er lasst uns von be-
kannten Eigenschaften auf unbe-
kannte schliefen. Oft denken wir,
wenn wir mit einem Produkt eines
Unternehmens zufrieden sind: Auch
dessen andere Produkte sind gut. Also
kaufen wir sie weitgehend ungepriift.

So vermeiden Sie ihn: Verlassen
Sie sich nicht auf den Erst- oder Ge-
samteindruck. Priifen Sie alle fiir Sie
relevanten Punkte — einzeln.

Der Sympathie-Effekt Wir verzei-
hen Menschen schneller, die uns
sympathisch sind. Wir vertrauen
ihnen auch eher. Deshalb versuchen
Spitzen-Verkdufer mit Sympathie
zu punkten. Denn sie wissen: Dann
kann ich leichter verkaufen.

So vermeiden Sie ihn: Priifen Sie die
Vorziige eines Angebots, Vorschlags
oder Produkts griindlich. Bestehen Sie
auf eine gewisse Bedenkzeit. M

Joachim Simon,
freier Autor
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