Wie manipulieren mich andere?

Eine unserer groften Beflirchtungen besteht darin, in unserem Verhalten von anderen
beeinflut zu werden, ohne dal wir es merken. Wie kann man sich vor Manipulationen
schitzen? Unser Autor Dipl.-Psychologe Dr. A. Kitzmann macht einige
Manipulationstechniken bekannt, denen wir im betrieblichen Alltag immer wieder
begegnen.

Ein Mitarbeiter hat uns zu einer Entscheidung tiberredet, die wir hinterher fiir falsch halten. Ein
Vorgesetzter hat uns Arbeit aufgebiirdet, die wir beim besten Willen nicht schaffen kénnen. Trotzdem
haben wir im Gesprach zugestimmt, die Arbeit zu erledigen. Mehrere Mitarbeiter haben uns in unserer
Funktion als Vorgesetzter zu einem Verhalten gedrdngt, bei dem wir uns im nachhinein sehr unwohl
fuhlen. Wer kennt diese Situationen nicht? Wer hat nicht schon erlebt, Beeinflussungsprozessen ausgesetzt
zu sein, ohne sich ihnen entziehen zu kbnnen?

Gehen wir den Dingen auf den Grund. Warum lieBen wir uns beeinflussen, manipulieren? Warum haben
wir unsere Entscheidungen nicht aus freier Willenskraft getroffen und drgern uns oft anschliefend dartiber,
anders gehandelt zu haben, als wir es uns eigentlich vorgenommen hatten?

Analysieren wir einmal unser Verhalten in solchen Entscheidungssituationen:

Momentane Einfliisse, zum Beispiel das Sympathiegefiihl fir den Gesprachspartner, die Befiirchtung,
Anerkennung zu verlieren, verfiihren uns haufig dazu, bei unseren Entscheidungen nicht alle Tatbestande
zu berticksichtigen. Da unsere Umwelt so kompliziert geworden ist, féllt es uns schwer, alle Faktoren zu
tiberschauen und einbeziehen zu kénnen. Wir helfen uns damit, daf® wir die Komplexitdt einer Situation
auf einen oder zwei Aspekte, die uns wichtig erscheinen, reduzieren. Damit haben wir unser Denken
vereinfacht, sind aber auch anfdllig fir Manipulationen geworden.

Was kann man nun tun, um sich vor solchen Manipulationen zu schiitzen?
Der erste Schritt besteht darin, die gebrdauchlichsten Manipulationstechniken kennenzulernen. Danach

kann man sich Gegen-Strategien tiberlegen. Gehen wir zundchst auf die verschiedenen
Manipulationstechniken im einzelnen ein.

Das Prinzip der Gegenseitigkeit als Manipulationsfalle

Da wir in Gemeinschaften zusammenleben, sind wir aufeinander angewiesen. Das heif3t, dal$ zwischen
den einzelnen Mitgliedern einer Gemeinschaft ein standiges Geben und Nehmen erfolgt. Man hilft sich
gegenseitig. Dieses Verhalten ist zum Vorteil aller.

Das Prinzip der Gegenseitigkeit kann aber auch negativ ausgenutzt werden, um andere zu manipulieren.
Der Trick besteht darin, dal8 jemand uns einen Gefallen tut, weil er genau weils, dall wir dann ein Gefhl
des "Verpflichtetseins" entwickeln. Wir unsererseits wiederum fiihlen uns verpflichtet, diesen Gefallen zu
erwidern. Haufig wird spater das Mehrfache als Gegenleistung zuriickverlangt.

Ein Beispiel aus dem Betriebsalltag: Ein Kollege tut uns scheinbar selbstlos einen Gefallen, indem er uns
Arbeit abnimmt. In der darauf folgenden Woche hat er einen extrem hohen Arbeitsanfall und bittet uns,
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daB wir ihm Arbeit abnehmen. Diese Arbeit kann dann jedoch sehr schnell das Mehrfache von dem
ausmachen, was er uns selbst vorher an Arbeit abgenommen hat.

Auch Handler und Verkdufer setzen das Prinzip der Gegenseitigkeit gerne als Manipulationstechnik ein. Es
handelt sich dabei um sogenannte Scheinkompromisse. Zunachst wird eine Forderung aufgestellt,

die unannehmbar ist. Danach wird ein scheinbarer Kompromif angeboten. Da der Verhandlungspartner
entgegengekommen ist, erwartet er nun von dem anderen Gesprachspartner auch ein

Entgegenkommen: Das Prinzip der Gegenseitigkeit kommt zum Tragen. Wer diese Situation nicht
durchschaut, wird sich sehr leicht manipulieren lassen.

Wir alle haben das Bediirfnis, in unserem Verhalten und unseren Gefiihlen eine bestimmte Konstanz und
Vorhersagbarkeit zu erreichen. Ein einmal eingeschlagener Weg wird in den meiste Fillen weitergegangen.
Sobald der erste Schritt in eine bestimmte Richtung gemacht wurde, ist die Wahrscheinlichkeit sehr grofs,
da man sich selbst treu bleiben will.

Die Beharrungsfalle als Manipulationstechnik

Geschickte Manipulateure nutzen dies durch die sogenannte "Fu8-in-der-Tir-Technik" aus, indem sie
einen an deren dazu verleiten, einen ersten Schritt in die von ihnen gewtiinschte Richtung zu tun. Zu den
ndchster Schritten konnen ihre Opfer dann relativ einfach Gberredet werden.

Einige Beispiele aus der Verkaufspraxis: Ein Verkdufer bittet einen Kunden den Anzug schon einmal
anzuziehen um den Sitz zu priifen. Oder: Ein Vertreter versucht, bis ins Wohnzimmer vorzudringen, um
dort sein Produkt vor zustellen. Oder: Der Versandhdndler bietet seinem potentiellen Kunden an das Buch
unverbindlich anzufordern und zu prifen.

In den betrieblichen Alltag Gibersetzt: Der Vorgesetzte bittet seinen Mitarbeiter, sich die fiir ihn
vorgesehene neue Aufgabe doch zundchst einmal nur anzusehen.

Der Herdentrieb als Manipulationsfalle

Wer andere manipulieren will, ist sich der Tatsache bewul’t, daf$ sich Menschen sehr haufig nach anderen
richten. Sie lassen sich durch die Maxime leiten, was andere tun und billigen, ist Beweis fiir die Richtigkeit.
So sagte ein amerikanischer Verkaufstrainer auch einmal: "95 Prozent aller Menschen sind Imitatoren und

lassen sich durch die Handlungen anderer Menschen beeinflussen."

Ein Beispiel: In einer Arbeits-Gruppe hallen die meisten Mitarbeiter einen bestimmten eingefahrenen
Arbeitsablauf fiir sinnvoll und richtig.

Der Freundschaftstrick als Manipulationstechnik

Ein neuer Mitarbeiter kommt in die Abteilung und ist zundchst sehr erstaunt tiber die seiner Meinung nach
falsch organisierten Arbeitsabldufe. Der Einfluf8, der von der Gruppe ausgeht, bringt ihn jedoch

sehr schnell dazu, seine Meinung zu dndern. Es ist so gut wie sicher, dal® er selber nach einer bestimmten
Zeit die vorherrschende Gruppenmeinung liberzeugt vertreten wird.

Da wir in den meisten Fallen Giberwiegend mit unseren Gefiihlen reagieren, sind wir auch durch
Ansprechen unserer Geflhle stark beeinflubar. Die Beeinflussung kann tiber eine persénliche Beziehung
erfolgen oder es wird versucht, durch eine gezielte Schmeichelei eine positive Atmosphare zu schaffen, um

vor diesem Hintergrund dann die eigentliche Absicht, ndmlich die der Manipulation und Beeinflussung,
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durchzusetzen. Erfolgreich eingesetzt wird diese Manipulationstechnik vor allem im Verkauf. Daher kann
nur der Tip gegeben werden: Immer dann, wenn wir plotzlich Sympathie zu einem Verkdufer entwickeln,
sollten wir uns fragen, ob nicht eine bestimmte Absicht von Seiten des Verkdufers dahintersteht.

Der Autoritatstrick als Manipulationstechnik

Unser Verhalten kann mitunter von Autoritdten und Experten beeinflufSt oder gar gelenkt werden.
Sicherlich haben in jeder komplexen Gesellschaft Autorititen und Experten ihre sinnvolle Aufgabe. Dieser
Status kann allerdings auch zu Manipulationen mif8braucht werden, ndmlich dann, wenn unsere
Gutglaubigkeit fur Ziele herhalten mul}, die wir nicht durchschauen. Daher sei geraten, das eigene
kritische Urteilsvermdgen nicht aufSer acht zu lassen, und zwar gerade dann nicht, wenn wir mit Experten
zusammentreffen. Wir sollten in solchen Situationen unser Selbstbewul$tsein behalten, die Absichten und
Motive, die von Autoritdten ausgehen, hinterfragen und Behauptungen an eigenen Erfahrungen messen,
um ihren Wahrheitsgehalt zu tberprifen.

Das Gesetz der Knappheit als Manipulationsfalle

Manipuliert werden kénnen wir auch immer dann, wenn ein Gut oder eine Dienstleistung als besonders
knapp dargestellt wird. Gerade das, was wir nur schwer oder gar nicht bekommen kénnen, erscheint uns
besonders attraktiv. Beispiele hierfiir sind: Eine begrenzte Auflage eines Buches, ein befristetes
Warenangebot, eine begrenzte Teilnehmerzahl fiir ein Seminar, eine einmalige Gelegenheit. Wollen wir
uns vor Manipulationen schiitzen, so sollten wir bedenken: Rare Dinge erscheinen uns immer besser und
wertvoller als jederzeit erhaltliche Dinge.

Die Macht der Wiederholung

Auch durch standige Wiederholungen kénnen wir manipuliert werden. So kann ein Gesprachspartner, der
immer wieder eine bestimmte Tatsache dufRert, durch die stindige Wiederholung die Glaubwiirdigkeit
seiner Aussagen erhohen. Mit der Zahl der Wiederholungen einer Behauptung wachst die Bereitschaft, die
Behauptung als wahr zu akzeptieren, denn bei der Wiederholung tritt ein Bekanntheitseffekt auf, der dazu
fuhrt, da® wir eine vertraut freundliche Haltung einnehmen.

Die Bedeutung der Gefiihle

Manipulation hat auch immer etwas mit "Geftihle-ansprechen" zu tun. Gefihlsregungen veranlassen uns
viel starker, etwas zu tun oder zu lassen als verstandesmafige Einsichten; denn Gefiihlsappelle unterliegen
keiner kritischen Zensur und sind wirksamer als Vernunftsappelle.

Ein geschickter Manipulator wird zundchst versuchen, bei uns unsere Gefiihle anzusprechen, um unsere
Kritikfahigkeit auszuschalten. Danach wird er versuchen, sein Anliegen vorzubringen, um uns zu
beeinflussen. Dies ist eine haufig zu beobachtende Vorgehensweise.

Beispiel: Der Vorgesetzte Giberhauft seinen Mitarbeiter mit Vorwiirfen, um Schuldgefihle in ihm
hervorzurufen. Diese Schuldgefiihle fithren dazu, dal’ die eigene Kritikfahigkeit eingeschrankt wird.
Danach verlangt der Vorgesetzte von seinem Mitarbeiter, eine unangenehme Aufgabe zu erledigen.

Der Mitarbeiter wird sich dann kaum noch wehren, da er in seinen Schuldgefiihlen befangen ist.

Als praktische Konsequenz kénnte man daraus ableiten, dal$ man wichtige Entscheidungen nie aus einer
emotional engagierten Situation heraus treffen sollte.

Einseitige Informationen
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Haufig versucht der Manipulator auch, uns auf einseitige Informationen festzulegen. Dies geschieht
dadurch, daf® wir unter Zeitdruck gesetzt werden und uns so kein komplettes Bild von einer Angelegenheit
machen kénnen. Es werden nur die Dinge gesagt, die uns vermutlich schmeicheln. Wir sind in solchen
Situationen um so eher bereit, dies fiir real zu halten, als unsere Geftihle uns veranlassen, nicht nach
gegenteiligen Informationen zu suchen.

Manipulationen kénnen natirlich auch durch bestimmte Fragetechniken vorgenommen werden. Wir
werden dabei veranlalit, mehr zu erzdhlen, als wir eigentlich wollten. Hierzu gehért zum Beispiel die
weiterfiihrende Frage ("Und was kam danach?") oder die interjektive Frage ("So war das also?",
"Tatsachlich?").

Auch das Bluffen gehort zu einer Methode, mit der uns andere beeinflussen kdnnen, ohne dafd wir es
merken. Hier versucht der Gesprachspartner, uns einfach etwas zu unterstellen, das gar nicht stimmt ("Wie
ich gehort habe, haben Sie...").

GegenmalRnahmen und Folgen

Sind einem die Manipulationstechniken bekannt, so kann man sich Gegenstrategien tiberlegen.

Hier einige Beispiele: Man sollte in allen Fallen als erstes versuchen, die Situation, in der manipuliert wird,
anzusprechen: "Ich habe den Eindruck, Sie wollen mich jetzt beeinflussen."

Genauso kann man sich aber auch eine Gegentaktik tiberlegen, um die Manipulation ins Leere laufen zu
lassen. Eine durchschaute Manipulation ist namlich dann unwirksam, wenn wir uns auf die hinter der
Manipulation stehende Absicht eingestellt haben. Wir wissen, dal$ uns jemand manipulieren will und
bauen als Reaktion eine starke Abwehrhaltung auf. Zum Beispiel: "Jetzt lasse ich mich erst recht nicht
umstimmen."

Durch Manipulationen wird ein echter zwischenmenschlicher Kontakt behindert. Hinter der Manipulation
vermuten wir die Absicht, daf® jemand unser Verhalten beeinflussen will, ohne dafs wir es merken. Diese
Absicht erleben wir als stark negativ und werden dementsprechend keinen Wunsch haben, mit einem
solchen Menschen einen ndheren Kontakt einzugehen.

Da wir in einer Gesellschaft leben, in der immer mehr Spezialwissen angehduft wird, besteht in der
heutigen Zeit vermehrt die Gefahr, dal8 die aus dem Spezialwissen resultierende Macht zu Manipulationen
mifbraucht wird. Wir sollten daher bestrebt sein, im zwischenmenschlichen Bereich Manipulationen zu
vermeiden, um ein menschliches Miteinander zu erméglichen.

Dr. Arnold Kitzmann BetriebsWirtschaftsMagazin
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