POLITISCHE STRATEGIE



KAPITEL 1
PSYCHOLOGIE DES
UBERZEUGENS



Psychologie des Uberzeugens

Grundprinzipien, die uns unterbewusst
beeinflussen:

1. Reziprozitat

2. Knappheit

3. Konsistenz

4. Soziale Bewahrtheit
5. Sympathie

6. Autoritat

7. Ahnlichkeit



REZIPROZITAT



Psychologie des Uberzeugens: Reziprozitit
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Wir haben Angst vor dem Ausschluss aus der
Gruppe. Deshalb investieren wir in
Integration.

Wir fiihlen uns verpflichtet, Gefallen anderer
zuruckzuzahlen und dabei zu tibertreffen.



Psychologie des Uberzeugens: Reziprozitit
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- Harte, lange Verhandlungen und einzelne
Zugestandnisse zwingen das Gegenuber
Zur Zustimmung.

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



Psychologie des Uberzeugens: Reziprozitit

Extreme Wirkung in Verhandlungen
entfalten wir, wenn wir erst ein sachliches
Angebot zeigen, dieses erwagen und uns die
Ablehnung abholen.

Direkt danach prasentieren wir das zweite
sachliche Angebot und erwagen dieses. Es
kann sehr schlecht abgelehnt werden.



KNAPPHEIT



Psychologle des Uberzeugens Knappheit
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Alles erschemt uns wertvoller, wenn es knapp

wird. Eine echte oder kiinstliche Verknappung
10st Kaufimpulse aus.

Damit das wirkt:
-> muss die Reduktion miterlebt werden.
-> muss man sich in Konkurrenz sehen.



Psychologie des Uberzeugens: Knappheit

Die Spannendste Knappheit ist das Verbot.
Alles, was scheinbar verboten ist, wollen wir
unbedingt haben.

So erscheint zensierte Information zum
Beispiel grundsatzlich relevanter als o6ffentlich
zugangliche.



KONSISTENZ



Psychologie des Uberzeugens: Konsistenz
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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 begriunden zu muissen. Wir
sparen gedankliche Zeit und gedanklichen Aufwand
dadurch, dass wir verlasslich sind.



Psychologie des Uberzeugens: 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 grofderes zu
kaufen. Andernfalls miuissten wir ja grundsatzlich die
Geschaftsbeziehung hinterfragen.



Psychologie des Uberzeugens: 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 Klarung
investiert haben, wollen wir unbedingt vermeiden,
dass sich der Aufwand erneut stellt.



SOZIALE BEWAHRTHEIT



Psychologie des Uberzeugens: Soziale Bewihrtheit
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Bei Unsicherheit tendieren Menschen dazu,
anderen etwas nachzumachen.

Deshalb ist es wichtig, scheinbare
Normalitaten herzustellen: ,Alle anderen
machen das auch so*



SYMPATHIE



Psychologie des Uberzeugens: Sympathie

Menschen sind Meister darin, falsche
Schlisse 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 Uberzeugens: Sympathie

CalvinKlein

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



Psychologie des Uberzeugens: Sympathie

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

Wer gut aussieht, gilt auch
als nett und intelligent.




Psychologie des Uberzeugens: Sympathie

CalvinKlein

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

Ein hubscher Mensch wirbt
fir ein Produkt und dieses
wird als gut wahr-
genommen.



AUTORITAT



Psychologie des Uberzeugens: Autoritit
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Autoritat wirkt besonders stark auf unsere
Entscheidungen. Sie ist in der Lage, eigenstandiges
Denken aufder Kraft zu setzen.



Psychologie des Uberzeugens: Autoritit
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Autoritat wird verstarkt durch Sym!
Autoritat: Durch Uniformen, durch

]
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durch Pfarrgewander und Amtstitel.
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AHNLICHKEIT



Psychologie des Uberzeugens: Ahnlichkeit
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Ahnlichkeit ldsst Sympathie entstehen. Wenn wir
uns im Gegenuber wiedererkennen, dann sind wir
geneigt, diese Person zu mogen.

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



Psychologie des Uberzeugens: Ahnlichkeit

Grine und Union sondieren
Auf der Suche nach Gemeinsamkeiten

05.10.2021 10:20 Uhr

Schlussspurt bei den Sondierungen: Wie wird Deutschland kiinftig regiert? Ampel oder
Jamaika? Vor den Gesprachen mit der Union halten sich die Griinen alle Optionen offen.

schlosse
Deutschianc




Psychologie des Uberzeugens: Ahnlichkeit

Politikberatung, Kampagne Cool website! /// von erikfluegge.de &

Extern )| Y Papjerkorb x

Eric Eric a Mo., 11. Okt., 20:50 (vor 2 Tagen) “«“
an mich ~
Xa Englisch v > Deutsch v Nachricht iibersetzen Deaktivieren fur: Englisch x

Thema
Politikberatung, Kampagne
Betreff
Cool website!
Nachricht

Cool website!

My name’s Eric, an und your site - erikfluegge.de - while surfing the net. You showed up at the top of the search results, so |

checked you out. Looks like what you’re doing is pretty cool.
But if you don’t mind me asking — after someone like me stumbles across erikfluegge.de, what usually happens?
Is your site generating leads for your business?

I’'m guessing some, but | also bet you’d like more... studies show that 7 out 10 who land on a site wind up leaving without a trace.

Not good.

Die optimieren mittlerweile selbst den SPAM
auf Namensahnlichkeit.



Psychologie des Uberzeugens: Ahnlichkeit

[] Eric Eric aus Websi. Papierkorb Politikberatung, Kampagne Cool website! /// von erikfluegge.de 11. Okt.
[] Eric Eric aus Websi. Papierkorb Politikberatung, Kampagne Strike when the iron’s hot /// von ... 11. Okt.
[i] Blinkist Papierkorb Blinkist Brandneu: So trainierst du, gliicklich zu sein - Die wic... 8. Okt.
[ii] Eric Eric aus Websi. Papierkorb Politikberatung, Kampagne Who needs eyeballs, you need BU... 6. Okt.
[ii] Eric Eric aus Websi. Papierkorb Politikberatung, Kampagne Turn Surf-Surf-Surf into Talk Tal... 29. Sept.
[ii] Eric Eric aus Websi. Papierkorb Politikberatung, Kampagne Strike when the iron’s hot /// von ... 28. Sept.
[] Eric Eric aus Websi. Papierkorb Politikberatung, Kampagne Turn Surf-Surf-Surf into Talk Tal... 21. Sept.

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.



Frank-Tilo
Becher

becher-spd.de

Frank-Tilo

Becher

Frank-Tilo
Becher

Platz
gemacht:
Fiir Kinder,
Freizeit und
Kultur.

Frank-Tilo

Becher

Frank-Tilo
Becher

Frank-Tilo

Becher




Schon:
Miteinander

Mundraub- werten
wiesen: wir - unsere

Miteinander Platze auf!
pflanzen,

und pflucken!

Schlau:
Miteinander
Wissen und
Ideen teilen.

FRANK-TILO
BECHER

becher-spd.de

Mehr Platz:

Fuar Kinder,

Freizeit und
Kultur.

Stark:
Miteinander
bleibt bei
uns kein
Laden leer.




Stimmenanteil in %
Wahlbeteiligung: 48,3 %

CDU SPD Linke Gigg FDP AfD FW PARTEI Volt

Gewinne und Verluste
im Vergleich zu 2016
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CDU SPD Linke Gigg FDP AfD FW PARTEI Volt




Open—Air-
Samstage:
Bei uns

bleibt kein

Laden leer .

FRANK.
TILO
BECHER

Das Gute

leben in
Gieflen.
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TILO® &
BECHER

FRANEK

Mundraub-
Wiesen:
Zum

pﬂﬁcken &

pﬂanzen.

In Gief3en

gut leben

und das
Gute leben.

fiar mehr.

Gute Ideen,
Raume &
Rader:

Teilen macht
uns stark!

FRANK-
TILO
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Raum
fir mehr.




& Lass uns Freunde werden!
a

n facebook.com/squirrelandnuts

y @squirrelinfo

g info@squirrelandnuts.de

o/ 02215696570



