Das Geheimnis des Verkaufens

Robert Levine entschliisselt die Gesetze von Manipulation und Einflussnahme

Von Joerg Auf dem Hoevel

Es ist erschreckend und doch gut
zu wissen: Die Prinzipien, mit de-
nen Menschen beeinflusst werden
konnen, gleichen sich fiir ganz unter-
schiedliche Bereiche. Ein kluger Leh-
rer, eine wohlmeinende Mutter, ein
guter Freund, ein gewiefter Autover-
kiufer, ein Sektenfiihrer; sie alle wen-
den dhnliche Formen der Manipula-
tion an. Der amerikanische Sozial-
psychologe Robert Levine, Professor
fiir Psychologie an der California
State University in Fresno, hat diese
| Formen analysiert.

Dazu priiften Levine und seine
Studenten die Strukturen der Tup-
perware-Parties, lieRen sich zu Auto-
verkdufern ausbilden und nahmen
an Verkaufsschulungen teil. Das Fa-
zit: Zu Kauf oder Beitritt verfiihrt wer-
den wir nicht durch Aufdringlichkeit,
sondern durch das, was uns ehrlich
und sympathisch erscheint. Der Pa-
dagoge oder Verkidufer kann dabei
gewisse Regeln beriicksichtigen: Er
kann die Illusion von Wahlfreiheit
schaffen; er kann geringstmoglichen
Druck bei einem schrittweisen Vor-
gehen ausiiben, die Grenze der Pri-
vat- und Berufssphére aufweichen
(,Oh, meine Sohne sind im gleichen
Alter wir ihre“). Vor allem sollte er
aber Fragen vermeiden, die mit ei-
nem einfachen ,Nein“ beantwortet
werden kénnen.

Die Maglichkeiten der Willenslen-
kung sind variabel und Levine be-

miiht sich, Ordnung in die Vielzahl
der Methoden zu bringen. Ohne
Scham benennt er dabei auch immer
wieder Situationen, in denen er sich
unter Fremdeinfluss fiir etwas ent-
schieden hat, dessen Nutzen ihm bis
dahin nicht klar war.

Dass jeder sich selbst fiir relativ
unbeeinflussbar durch Werbung
hilt, auch das ist normal - dabei kén-
nen die meisten wohl
mehr Biersorten als
Baumgattungen auf-
zdhlen. Levine fiihrt
vor Augen, wo die
Schliisselreize 'in un-
terschiedlichen Kultu-
ren liegen, und wie
Werbung und Anwer-
bung auf die jeweilige
Gesellschaft  abges-
timmt werden. Bevor
aber Ermuntern und
Uberreden in einen
Topf geworfen wer-
den, stellt Levine klar, dass fast jede
soziale Interaktion in einem gewis-
sen Sinne Beeinflussung und damit
letztlich manipulativ ist.

Wihrend der erste Teil seines Bu-
ches von der Verfithrung zum Kauf
oder zur Spende handelt, geht es im
zweiten Teil um den Schritt von der
rein dulerlichen Willfahrigkeit zur
dauerhaften inneren Akzeptanz ei-
ner Botschaft. Anhand der Methoden
der ,dunklen Seite der Beeinflus-
sung” durch Sekten wird verstind-
lich, dass nicht nur psychisch labile
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Personen fiir eine geistige Verein-
nahmung offen sind. Abwehr gegen
ungewollte Manipulation ist jedoch
maoglich. Und so benennt Levine die
Prinzipien, deren Beachtung vor Fal-
len schiitzen und das Widerstehen
zur Kunst erheben sollen.

Erfahrene Werber, geschulte Ver-
kdufer und Geister, die mit dem Ge-
danken spielen, demnichst eine
eigene Sekte zu griin-
den, diirften aus dem
Buch nicht viel Neues
lernen, dafiir greift Le-
vine zu oft in die Kiste
alter Wissenschaftsli-
teratur. Die kompri-
mierte Form, der lo-
ckere selbstironische
Stil und die zahlrei-
_ chen unterhaltsamen
¢ Beispiele aus dem All-

tag lesen sich jedoch

dulerst vergniiglich.

Erst am Ende seines
Buches erwdhnt Levine, dass die Be-
riicksichtigung und das Uberwachen
aller dargestellten Regeln und Kniffe
unweigerlich zu einer zynischen
Grundhaltung fiihrt. Und wer will
schon in einer Welt voller Tricks, Lug
und Trug leben? Wie diese Balance
zwischen Offenheit und Skepsis zu
halten ist, dariiber sollte Levine ein
neues Buch schreiben. BBEE
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