
Politische Strategie



Kapitel 1:
Psychologie des 

Überzeugens



Psychologie	des	Überzeugens

Grundprinzipien,	die	uns	unterbewusst	
beeinflussen:	

1.	Reziprozität
2.	Knappheit
3.	Konsistenz
4.	Soziale	Bewährtheit
5.	Sympathie
6.	Autorität
7.	Ähnlichkeit



Reziprozität



Psychologie	des	Überzeugens:	Reziprozität

Wir	haben	Angst	vor	dem	Ausschluss	aus	der	
Gruppe.	Deshalb	investieren	wir	in	
Integration.	
Wir	fühlen	uns	verpflichtet,	Gefallen	anderer	
zurückzuzahlen	und	dabei	zu	übertreffen.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Reziprozität

- Harte,	lange	Verhandlungen	und	einzelne	
Zugeständnisse	zwingen	das	Gegenüber	
zur	Zustimmung.	

- Folgt	auf	ein	abgelehntes	Angebot	sofort	
ein	neues,	kann	dieses	schwerer	
abgelehnt	werden.	(door in	the face)



Psychologie	des	Überzeugens:	Reziprozität

Extreme	Wirkung	in	Verhandlungen	
entfalten	wir,	wenn	wir	erst	ein	sachliches	
Angebot	zeigen,	dieses	erwägen	und	uns	die	
Ablehnung	abholen.	
Direkt	danach	präsentieren	wir	das	zweite	
sachliche	Angebot	und	erwägen	dieses.	Es	
kann	sehr	schlecht	abgelehnt	werden.	



Knappheit



Psychologie	des	Überzeugens:	Knappheit

Alles	erscheint	uns	wertvoller,	wenn	es	knapp	
wird.	Eine	echte	oder	künstliche	Verknappung	
löst	Kaufimpulse	aus.	
Damit	das	wirkt:	
->	muss	die	Reduktion	miterlebt	werden.	
->	muss	man	sich	in	Konkurrenz	sehen.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Knappheit

Die	Spannendste	Knappheit	ist	das	Verbot.	
Alles,	was	scheinbar	verboten	ist,	wollen	wir	
unbedingt	haben.	
So	erscheint	zensierte	Information	zum	
Beispiel	grundsätzlich	relevanter	als	öffentlich	
zugängliche.	



Konsistenz



Psychologie	des	Überzeugens:	Konsistenz

Menschen	tendieren	dazu,	Versprechen	zu	halten.	Sie	
haben	ein	schlechtes	Gewissen,	wenn	sie	Zusagen	
nicht	einhalten.	
Konsistenz	bewahrt	uns	davor,	unsere	Werte	und	
Einstellungen	immer	neu	begründen	zu	müssen.	Wir	
sparen	gedankliche	Zeit	und	gedanklichen	Aufwand	
dadurch,	dass	wir	verlässlich	sind.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Konsistenz

Die	„foot in	the door“-Technik	nutzt	die	Tendenz	zur	
Konsistenz	weiter	aus.	
Dadurch,	dass	wir	erst	eine	Kleinigkeit	kaufen,	
werden	wir	bald	bereit	sein,	etwas	viel	größeres	zu	
kaufen.	Andernfalls	müssten	wir	ja	grundsätzlich	die	
Geschäftsbeziehung	hinterfragen.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Konsistenz

Konsistenz	ist	besonders	dann	stark,	wenn	schon	
viel	Zeit	in	das	Erreichen	eines	Zustandes	investiert	
wurde.	
Wenn	es	Aufwand	war,	einen	neuen	Kitazuschuss	zu	
verhandeln,	vermeiden	wir,	diese	abzubrechen.	
Wenn	wir	schon	so	viel	Zeit	in	eine	Klärung	
investiert	haben,	wollen	wir	unbedingt	vermeiden,	
dass	sich	der	Aufwand	erneut	stellt.	



Soziale Bewährtheit



Psychologie	des	Überzeugens:	Soziale	Bewährtheit	

Bei	Unsicherheit	tendieren	Menschen	dazu,	
anderen	etwas	nachzumachen.	
Deshalb	ist	es	wichtig,	scheinbare	
Normalitäten herzustellen:	„Alle	anderen	
machen	das	auch	so“.	



Sympathie



Psychologie	des	Überzeugens:	Sympathie

Menschen	sind	Meister	darin,	falsche	
Schlüsse	aus	Erlebtem	zu	ziehen.	

„Ich	habe	Weihwasser	vor	dem	Gewitter	auf	
mein	Haus	gespritzt	und	der	Blitz	ist	nicht	
eingeschlagen.	->	Das	muss	am	Weihwasser	
gelegen	haben.“	



Psychologie	des	Überzeugens:	Sympathie

Die	beiden	sind	sexy!	->	Das	muss	an	der	
Unterwäsche	liegen.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Sympathie

Der	„Halo-Effekt“	besagt,	
dass	Menschen	gute	(und	
schlechte)	Eigenschaften	an	
einer	Person	erkennen	und	
diese	auf	weitere	
Eigenschaften	übertragen.	

Wer	gut	aussieht,	gilt	auch	
als	nett	und	intelligent.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Sympathie

Diese	Verbindung	
funktioniert	nicht	nur	
innerhalb	einer	Person,	
sondern	auch	zwischen	
Personen	und	Themen,	
Dingen,	Marken.	

Ein	hübscher	Mensch	wirbt	
für	ein	Produkt	und	dieses	
wird	als	gut	wahr-
genommen.	



Autorität



Psychologie	des	Überzeugens:	Autorität	

Autorität	wirkt	besonders	stark	auf	unsere	
Entscheidungen.	Sie	ist	in	der	Lage,	eigenständiges	
Denken	außer	Kraft	zu	setzen.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Autorität	

Autorität	wird	verstärkt	durch	Symbole	der	
Autorität:	Durch	Uniformen,	durch	Inszenierungen,		
durch	Pfarrgewänder	und	Amtstitel.	



Ähnlichkeit



Psychologie	des	Überzeugens:	Ähnlichkeit

Ähnlichkeit	lässt	Sympathie	entstehen.	Wenn	wir	
uns	im	Gegenüber	wiedererkennen,	dann	sind	wir	
geneigt,	diese	Person	zu	mögen.	

Deshalb	zielt	Werbung	und	Verhandlung	stark	
darauf,	Ähnlichkeiten	zu	identifizieren.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Ähnlichkeit	



Psychologie	des	Überzeugens:	Ähnlichkeit

Die	optimieren	mittlerweile	selbst	den	SPAM	
auf	Namensähnlichkeit.	



Psychologie	des	Überzeugens:	Ähnlichkeit

Das	ist	kein	Zufall.	Der	SPAM-Bot	wird	genau	
so	programmiert.	
In	Experimenten	wurde	nachgewiesen,	dass	
bei	gleichem	Vornamen	des	Anfragenden	
beispielsweise	die	Spendenbereitschaft	
massiv	steigt.	



Kapitel 2:
Personen stark machen



Kandidierende	sollten	der	Partei	etwas	mitbringen.	
Nicht	die	Partei	sollte	Kandierenden	alles	mitbringen.











Lass	uns	Freunde	werden!

facebook.com/squirrelandnuts

@squirrelinfo

info@squirrelandnuts.de

0221	5	69	65	70


