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Uberzeugen mochte jeder. Sozialpsychologe Robert Cialdini weiR, dass es in Ver-
handlungen nicht nur auf die (iberzeugendsten Argumente ankommt. Entscheidend ist
das Timing!

Ein Kunde soll den Kaufvertrag unterschreiben, Menschen sollen fiir die gute Sache spen-
den, das Kind soll Vokabeln lernen - immer wieder kommen wir in Situationen, in denen wir
andere von etwas (berzeugen mochten. Doch wie gelingt uns das? Mit den besseren
Argumenten, den feineren rhetorischen Kniffen und der positiveren Kérpersprache?

Der Sozialpsychologe und Meister der Beeinflussung Robert Cialdini hat es herausgefunden:
Die (iberzeugendsten Verhandler gewinnen den Deal schon bevor es zum eigentlichen
Gesprach kommt - indem sie geschickt die Schwachen unseres Gehirns ausnutzen und ein
Setting vorbereiten, bei dem der Verhandlungspartner gar nicht mehr Nein sagen kann. Wie
sie das machen und wie auch Ihnen das gelingt, zeigt sein augendffnende Buch »Pre-
Suasion«.

Kluge Kommunikatoren schaffen zundchst einen perfekten psychologischen Rahmen fiir ihr
Angebot. Denn was wir vor der eigentlichen Botschaft sagen oder tun, verandert die Art und
Weise, wie unser Gegeniiber auf das Angebot reagiert. So nennt beispielsweise ein
Verkdufer, der sich nicht im Preis driicken lassen mdchte, zundchst einen absurd hohen
Betrag. Danach erscheint dem potentiellen Kunden sein eigentliches Angebot als fair. In
seinem Buch veranschaulicht Robert Cialdini, wie entscheidend Aufmerksamkeit fiir den
Prozess des Uberzeugens ist und auf welchem Weg sie erzeugt werden kann. Dariiber
hinaus ergriindet er die Rolle der Assoziationen, die etwa durch Raume, Sprache und
nonverbale Signale hervorgerufen werden koénnen. Im letzten Teil widmet er sich der
Optimierung der Pre-Suasion und zeigt ganz konkret, wie Uberzeugungsarbeit verbessert
werden kann.

Robert Cialdini prasentiert seinen Lesern eine Fiille erstaunlicher Beispiele von Pre-Suasion.
Er erganzt das reiche Wissen der Verhaltenswissenschaften durch Informationen, die fir ein
breiteres Publikum interessant sind. Sein Buch richtet sich dabei nicht ausschlieRlich an
Verkaufer, sondern ist ein praktisches und gleichermaRen amiisantes Werkzeug fiir alle, die
in Alltag und Beruf iiberzeugen mochten.

Der Autor

Robert Cialdini wird hdufig als der »Pate der Beeinflussung« bezeichnet. Sein Buch »Die
Psychologie des Uberzeugens« legte den Grundstein fiir unser heutiges Verstandnis von
Verhaltensanderungen. Cialdini ist emeritierter Professor fiir Psychologie an der
Arizona State University und Geschéftsfihrer des Beratungsunternehmens Influence at
Work.
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