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Ressort: Special interest
Die Corona-M al3nahmen-Verkaufer
Berlin, 04.12.2021 [ENA]

Esist einmal mehr das alte Spiel. Um as "Der Gute" dazustehen, wird auch immer "Der Bdse" bendtigt.
Erst "Der Bose" ermdglich es"Dem Guten” seine Rolle einzunehmen und auszufillen. Oft ist aber nicht
klar, wer denn "Der Gute" und wer "Der Bose" ist. Dakommen die "Verkaufer" ins Spiel.

Im Falle der Corona-Mal3nahmen haben sich deren Beflirworter entweder sehr gut geschulte Verkaufer
gesucht oder sich selbst zu, zum Teil hervorragenden, Verkaufern entwickelt. In jedem Fall nutzen die
Verkaufer wissenschaftlich ausgekliigelte Uberzeugungsmethoden, um Einfluss auf die Entscheidung der
potentiellen Kunden, in diesem Fall die Burger, zu nehmen. Eine dieser Methoden stelleich in diesem
Kommentar etwas néher vor.

Es handelt sich dabei um die Verpflichtung, bzw. Selbstverpflichtung, und die daraus folgende
Konsequenz. Die Ausfuhrungen, die nun folgen, beruhen auf den Forschungen des Professors fur
Psychologie und Marketing Robert B. Cialdini, der sich in seinem bekanntesten Werk "Die Psychologie des
Uberzeugens' und der friiheren Verdffentlichung unter dem Titel "Uberzeugen im Handumdrehen”
ausfuhrlich mit diesem Thema befasst hat. Dort beschreibt er sehr anschaulich, wie diese "V erkaufstechnik™
aul3erst erfolgreich eingesetzt wird.

Er beschreibt dort unter Anderem, dass Menschen aufgrund getroffener Aus- und Zusagen
("Scheinangebot") eine Entscheidung treffen und sich quasi selbst zu einem Kauf, einer Aktion oder einer
Mal3nahme verpflichten. Um diese Selbstverpflichtung zu unterstiitzen sucht die Person, die sich
entschieden hat, nun weitere Argumente, die er vom "Verkéufer" auch gerne angeboten bekommt, um seine
getroffene Entscheidung zu untermauern. Die "Kaufentscheidung” die aufgrund eines einzigen
Uberzeugenden "Kaufarguments', also auf einer Saule oder Stiitze getroffen wurde, wird im Nachhinein
durch weitere Argumente (Saulen oder Stiitzen) untermauert.

Sehr oft spielt hier auch noch der Effekt der " Gesellschaftlichen Bewahrtheit" eine wesentliche Ralle.
Wenn viele Personen die gleiche Entscheidung treffen, kann die eigene Entscheidung ja gar nicht so falsch
sein. Aber zurlick zur Konsequenz. Zu einem Zeitpunkt X fallt die Aus- oder Zusage, die zur
Kaufentscheidung gefuihrt hatte aus irgendeinem Grund weg. Hétte dieser Wegfall vor der eigentlichen
Kaufentscheidung stattgefunden, wére der Kauf gar nicht zustande gekommen. Da aber der Wegfall nach
der Entscheidung eintritt und man sich inzwischen weitere Argumente (Sdulen) gesucht hat, ist manin der
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eigenen Selbstverpflichtung und Konsequenz gefangen und bleibt bei der urspriinglichen Entscheidung,
obwohl das entscheidende Argument weg ist.

Ahnlich verhélt es sich mit den Corona-Malnahmen, insbesondere der damit verbundenen Impfung. Das
Uberzeugende Argument sich einer Impfung zu unterziehen war die Aussage, dass geimpfte Personen sich
wieder frei bewegen konnen, da die Impfung Schutz vor schweren Krankheitsverlaufen und vor einer
weiteren Verbreitung der Krankheit bote (erste Saule). Trotz aller Risiken, die eine Impfung mit sich bringt,
ist das ein sehr Uberzeugendes Argument, dem man durchaus folgen, und sich fir eine Impfung
entscheiden, kann. Da sich auf}erdem eine Mehrheit der Bevolkerung fur eine Impfung entscheidet, kann
dasjaauch nicht vollig falsch sein (zweite Saule). Personen die sich impfen lassen kénnen oder wollen
verhalten sich unsozia (weitere Saule).

Nachdem die eigene urspriingliche Entscheidung mehrfach mit weiteren Saulen untermauert wurde,
geschieht das, was bei " Scheinangeboten™ immer eintritt. Das urspriinglich kaufentscheidende Argument
des Schutzes vor schweren Verlaufen und einer weiteren Verbreitung der Krankheit wird zurlickgenommen.
Inzwischen ist auch dem grofiten Beflirworter der Impfung klar, dass dieser versprochene Schutz so nicht
eintritt. Damit entfallt die erste Saule, die das eigentliche Entscheidungskriterium war. Ohne dieses
Argument hétte sich der "Kaufer" nicht fir das (Impf-)Angebot entschieden. Wer nun aber denkt, dass der
"Kéaufer" seine Kaufentscheidung tberdenkt, bereut oder gar zurtick nimmt, sieht sich Uberraschenderweise
getduscht.

Ganz im Gegenteil. Der "Kaufer" ist ein Gefangener seiner eigenen Konsegquenz und verteidigt seine
Kaufentscheidung mit allergrofiter Vehemenz. Er bleibt konsequent bei seiner Entscheidung, obwohl das
wichtigste Argument weggefallen ist. Der "K&ufer" hat inzwischen so viele weitere Argumente (S&ulen)
hinzugefigt, dass das urspriingliche und entscheidende "Kaufargument” keine Rolle mehr spielt. Dieses
Prinzip ist auch bei den meisten anderen Corona-Mal3nahmen zu erkennen. Obwohl die urspriingliche Aus-
und Zusagen zur Begriindung der Malthahmen nicht mehr gelten, werden wie Mal3nahmen weiterhin, auch
von den "Kaufern", akzeptiert und verteidigt. Ein "Hoch" auf die "Corona-Mal3nahmen-Verkaufer". Sie
haben einen perfekten Job abgeliefert.

Durch ihren perfekt ausgefihrten Job haben die " Corona-Mal3nahmen-Verkaufer" das Verhalten der Kéaufer
und die Wahrnehmung der Rollenverteilung maidgeblich beeinfludt oder gar veréndert. Menschen die der
Impfung, aus welchen Griinden auch immer, skeptisch gegentiber stehen sind inzwischen eindeutig "Die
Bdsen". Menschen, die die Impfung beflrworten oder gar massiv, auch mit wissenschaftlich nicht mehr
haltbaren Aus- und Zusagen, vorangetrieben haben und immer noch vorantreiben, sind "Die Guten”. Wie
sagte der Volksmund friher so treffend; "Wer einmal 1Ugt ... . Wie sehr sich Werte in diesen Zeiten doch
andern koénnen.
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