 „Die Kunst des Überredens – Überzeugungstechniken“
Stand: 09.08.2021

	Jahrgangsstufen
	FOS 12, 13 (LB1)
BOS 12, 13 (LB1)


	Fach
	Sozialpsychologie


	Lernbereich
	Lernbereich 1: Konformität reflektieren und mit Gruppendruck verantwortungsvoll umgehen (optional)

	Übergreifende Bildungs- und Erziehungsziele
	Soziales Lernen
Digitale/Medienbildung


	Zeitrahmen 
	90 min.


	Benötigtes Material
	Internetzugang, Präsentationsmaterialien




Kompetenzerwartung

Die Schülerinnen und Schüler wenden Überzeugungstechniken bewusst an, um in Alltag, Schule und Beruf Gruppen empathisch und konstruktiv zu beeinflussen.

Inhalte zu den  Kompetenzen

bewusste soziale Einflussnahme, z. B. durch situative Gegebenheiten, Personenmerkmale, Auslösen eines Verpflichtungsgefühls, Überzeugungstechniken




Aufgabe

Lernsituation										                  M1

Wie kann ich euch nur überzeugen?

Als Sie am Montag ins Klassenzimmer kommen, hören Sie, wie Ihre Freundinnen Anne und Jessi Pläne für eine Grillfeier am Wochenende schmieden. Auch Sie werden gefragt:
„Hast du auch Lust? Überall ist gerade Fleisch im Angebot und total billig!“ 
Dabei drücken Ihnen die beiden diesen Prospekt in die Hand:


[image: :Fleischprospekt.jpg]
Bild: LIS-Arbeitskreis 

Bei all den Ihnen bekannten Infos über Massentierhaltung haben Sie irgendwie ein unbehagliches Gefühl bei dem Gedanken, so viel Billigfleisch zu konsumieren. Sie würden Anne und Jessi gerne davon überzeugen, ihre Entscheidung noch mal zu überdenken und gegebenenfalls ein alternatives Menü anzubieten.
Aber wie können Sie das nur anstellen? Es muss doch gute Überzeugungstechniken geben, die das erleichtern. 








Handlungsaufträge								  		      M2


Haben Sie auch schon einmal versucht, jemanden für eine Sache zu begeistern, von der Sie überzeugt sind? 

1. Tauschen Sie sich zu dritt über Ihre Erfahrungen mit Überzeugungsmöglichkeiten aus.
Zeit: 3 Minuten

In Ihrer Dreiergruppe bekommen Sie und Ihre Teammitglieder jeweils unterschiedliche Überzeugungstechniken zugeteilt. 

2. Informieren Sie sich in Einzelarbeit zu der Ihnen zugeteilten Überzeugungstechnik.
Foot-in-the-door (M3a)      oder      Door-in-the-face (M3b)      oder      Lowballing (M3c).

Bearbeiten Sie dabei folgende Aufgaben zunächst für sich:
· Fassen Sie die Ihnen zugeteilte Technik knapp zusammen.
· Finden Sie hierfür ein eigenes Beispiel.
· Überlegen Sie, wie Sie Anne und Jessi mit Hilfe dieser Technik überzeugen können.
· Begründen Sie aus sozialpsychologischer Sicht, weshalb diese Technik funktionieren kann.
Zeit: 30 Minuten

3.  Tauschen Sie sich über die drei verschiedenen Überzeugungstechniken aus.
· Stellen Sie sich gegenseitig die Vorschläge zur Überzeugung von Anne und Jessi vor.
· Ergänzen und verbessern Sie gemeinsam diese Vorschläge hinsichtlich ihrer möglichen Überzeugungskraft und halten Sie diese schriftlich fest.

4. Entscheiden Sie sich für eine der Methoden, um Anne und Jessi möglichst empathisch zu überzeugen.
Bereiten Sie sich vor, Ihre gewählte Überzeugungstechnik der Klasse in Form eines Rollenspiels zu präsentieren. 

Nach der Präsentation:
Geben Sie der präsentierenden Gruppe Rückmeldung zu deren Überzeugungstechnik. Was gelingt der Gruppe schon gut und wo sehen Sie Verbesserungsmöglichkeiten?
Zeit: 30 Minuten

5. Reflexion:
Solche Compliance-Techniken werden zwar tagtäglich verwendet, stammen aber aus der Marketing und dem Verkaufsbereich. 
Inwiefern eigenen sich diese Compliance-Techniken jedoch zum empathischen Umgang miteinander?

Arbeitsblatt: Foot-in-the-door								                M3a

Sie wollen andere von einem Vorhaben überzeugen oder dazu bringen, sich in Ihrem Sinn zu verhalten? Im Marketing- und Verkaufsbereich werden hierzu häufig Compliance-[footnoteRef:1] oder Überzeugungstechniken eingesetzt.  [1:  Compliance (engl.): Befolgung, Zustimmung] 

Dabei werden Mechanismen menschlicher Informationsverarbeitung genutzt, um andere dazu zu bringen etwas Bestimmtes zu tun oder zu lassen.
Es gibt unterschiedliche Techniken des Überzeugens, z. B....

… Foot-in-the-door

Aus urheberrechtlichen Gründen kann hier kein Informationstext abgebildet werden.[footnoteRef:2]  [2:  Als Orientierung für die Inhalte können auch die „Beispiele und Produkte der Schülerinnen und Schüler“ dienen. ] 

Mögliche Inhalte des Informationsblattes:
	
· inhaltliche Beschreibung der Überzeugungstechnik
· Einsatzmöglichkeiten
· klassische Studien (z .B. Freedmann, Fraser, 1966)
· zugrundeliegende sozialpsychologische Wirkprinzip der Compliance-Technik (Konsistenzstreben)


Arbeitsblatt: Door-in-the-face   							                M3b

Sie wollen andere von einem Vorhaben überzeugen oder dazu bringen, sich anders zu verhalten? Im Marketing- und Verkaufsbereich werden hierzu häufig Compliance-[footnoteRef:3] oder Überzeugungstechniken eingesetzt.  [3:  Compliance (engl.): Befolgung, Zustimmung] 

Dabei werden Mechanismen menschlicher Informationsverarbeitung genutzt, um andere dazu zu bringen etwas Bestimmtes zu tun oder zu lassen.
Es gibt unterschiedliche Techniken des Überzeugens, z. B. ...

… Door-in-the-face

Aus urheberrechtlichen Gründen kann hier kein Informationstext abgebildet werden.[footnoteRef:4] [4:  Als Orientierung für die Inhalte können auch die „Beispiele und Produkte der Schülerinnen und Schüler“ dienen.] 

Mögliche Inhalte des Informationsblattes:
	
· inhaltliche Beschreibung der Überzeugungstechnik
· Einsatzmöglichkeiten
· klassische Studien (z B. Cialdini & Ascani, 1976)
· zugrundeliegende sozialpsychologische Wirkprinzipien der Compliance-Technik 
(Reziprozitätsnorm)


Arbeitsblatt: Ball-flach-halten (Lowballing)  						                M3c

Sie wollen andere von einem Vorhaben überzeugen oder dazu bringen, sich anders zu verhalten? Im Marketing- und Verkaufsbereich werden hierzu häufig Compliance-[footnoteRef:5] oder Überzeugungstechniken eingesetzt.  [5:  Compliance (engl.): Befolgung, Zustimmung] 

Dabei werden Mechanismen menschlicher Informationsverarbeitung genutzt, um andere dazu zu bringen etwas Bestimmtes zu tun oder zu lassen.
Es gibt unterschiedliche Techniken des Überzeugens, z. B. ...

... Lowballing 

Aus urheberrechtlichen Gründen kann hier kein Informationstextabgebildet werden.[footnoteRef:6] [6:  Als Orientierung für die Inhalte können auch die „Beispiele und Produkte der Schülerinnen und Schüler“ dienen.
] 

Mögliche Inhalte des Informationsblattes:
	
· inhaltliche Beschreibung der Überzeugungstechnik
· Einsatzmöglichkeiten
· klassische Studien (z. B. Pallak, Cook, Sullivan, 1980)
· zugrundeliegende sozialpsychologische Wirkprinzip der Compliance-Technik (Konsistenzstreben)


	[image: ISB_ohneClaim_CMYK]
	
	Illustrierende Aufgaben zum LehrplanPLUS
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Hinweise zum Unterricht
[bookmark: _GoBack]
	Handlungsschritte
	Methode/Sozialform
	Material
	ZRW

	Orientieren
	Erfassen der Alltagsrelevanz von Überzeugungstechniken 
	Plenum
Dreier-Gespräch: kurzer Erfahrungsaustausch
	Lernsituation (M1)
	5

	Informieren
	Inhaltliche Auseinandersetzung mit einer Überzeugungstechnik und fachliche Einordnung in einen sozialpsychologischen Gesamtzusammenhang

	Einzelarbeit
	Handlungsauf-träge (M2), 
Arbeitsblätter
(M3a-c)
	30

	Planen, Entscheiden
	Informationsaustausch, Beurteilung der Eignung der Überzeugungstechniken für die Lernsituation, Entscheidung für eine Form der Technik


	Gruppenarbeit  (Dreiergruppen)
	Arbeitsblätter
(M3a-c)

	15

	Durchführen
	Erarbeiten eines Rollenspiels zur Durchführung einer Überzeugungstechnik vor dem Hintergrund der Lernsituation
	Gruppenarbeit: Vorbereitung des Rollenspiels; 
ggf. Reflexion innerhalb der Gruppe
	Evtl. Material für das Rollenspiel
Handlungsauftrag 3 (M2)
	15

	Präsentieren
	Präsentation der Überzeugungstechnik in Form eines Rollenspiels
	Rollenspiel im Plenum
	Handlungsauftrag 4 (M2)
	15

	Bewerten
	Beurteilung der Darbietungen hinsichtlich unterschiedlicher Aspekte in Form von Rückmeldungen an die präsentierenden Gruppen
	gegenseitiges Feedback
	Handlungsauftrag 4 (M2)
	5

	Reflektieren
	Kritische Reflexion der empathischen und konstruktiven Einflussnahme auf andere durch verschiedene Überzeugungstechniken
	Diskussion im Plenum

	Handlungsauftrag 6 (M2)
	 5-10




Beispiele für Produkte und Lösungen der Schülerinnen und Schüler


Zu AB:  Foot-in-the-door			mögliche Lösung 	                   	             M3a

Prinzip der Technik:

Es wird um einen kleinen Gefallen gebeten, der fast immer gewährt wird.
Anschließend wird eine extremere damit zusammenhängende Bitte nachgeschoben.

Beispiel für Einsatzmöglichkeiten:

 1. um Unterschrift für eine Organisation bitten 	 2. um Spende bitten
 1. nach dem Weg fragen 				 2. um Geld für die Fahrt bitten

Notizen, wie Anne und Jessi überzeugt werden könnten:

1. Ich schlage vor, als Beilage Gemüsetäschchen (aus einem super Internet-Video) mitzubringen und schwärme davon, wie toll die schmecken.
2. Wenn Anne und Jessi auch davon begeistert sind, frage ich, ob sie nicht auch noch ein tolles Veggi-Rezept ausprobieren wollen und dafür lieber weniger Fleisch anbieten.


Begründung vor sozialpsychologischem Hintergrund:

Streben nach Konsistenz der Selbstwahrnehmung:

Zustimmung zur ersten Bitte weist auf eine bestimmte Einstellung hin. Um sich konsistent zu dieser Einstellung zu verhalten, kommt man häufiger auch der zweiten Bitte nach.







Zu AB: Door-in-the-face			mögliche Lösung 			             M3b

Prinzip der Technik:

Zunächst wird eine extreme Bitte, die fast immer abgelehnt wird, gestellt. Anschließend zieht man sich auf eine maßvollere Bitte zurück  Dieses „Entgegenkommen“ führt beim Empfänger häufig dazu, dem Bittsteller ebenfalls entgegenzukommen, indem man seine Bitte erfüllt.

Beispiel für Einsatzmöglichkeiten:

Wird vor allem beim Sammeln von Spenden oder der Verpflichtung zum Helfen genutzt.

Notizen, wie Anne und Jessi überzeugt werden können:

1. Ich schlage vor, statt Fleisch ein veganes Menü anzubieten, weil Billigfleisch doch überhaupt nicht nachhaltig ist und in der heutigen Zeit verantwortungslos.
2. Danach gehe ich auf die beiden zu und „komme ihnen entgegen“, indem ich sage: „Naja, ein paar vegetarische Alternativen wären ja schon einmal ein Anfang.“ 



Begründung vor sozialpsychologischem Hintergrund:

Reziprozitätsnorm („Wie du mir, so ich dir“): Wenn man mir schon so entgegenkommt, kann ich ja schlecht „Nein“ sagen.






Zu AB: Ball-flach-halten (Lowballing)     	           mögliche Lösung        	                        M3c

Prinzip der Technik:

Ein Angebot ist mit einem bestimmten Anreiz verbunden. Nachdem diesem Angebot zugestimmt wurde, wird der Anreiz unter Angabe einer Begründung entfernt.

Beispiel für Einsatzmöglichkeiten:

Autokauf: Versprechen großzügiger Probefahrten (oder Zusatzausstattung etc.), die dann eingeschränkt werden

Wie würden Sie Anne und Jessi mit dieser Technik überzeugen? Machen Sie sich hier Notizen:

Ich bringe z. B. einen vegetarischen Snack mit in die Schule und lasse beide etwas probieren. (Dadurch wird ein Verpflichtungsgefühl aufgebaut.)
Ich schlage vor, dass wir das auch bei der Grillfeier anbieten könnten, den wir zusammen vorbereiten.
Wenn es dann so weit ist, sage ich, ich könne doch nicht mithelfen, weil ich einen Termin übersehen habe.


Begründung vor sozialpsychologischem Hintergrund:

Basiert auf dem Streben nach Konsistenz: Nach Zustimmung zum Ausgangsangebot fühlt man sich seiner Entscheidung gegenüber verpflichtet. Diese wird dann häufig auch ohne den ursprünglichen Anreiz aufrechterhalten.




Quellen

Aronson, E, Wilson, T., Akert, R. (Hrsg.) (2014): Sozialpsychologie (8. Aufl.). Hallbergmoos: Pearson.

Jonas, K., Stroebe, W.& Hewstone, M. (Hrsg.) (2014): Sozialpsychologie (6. Aufl.). Berlin/Heidelberg: Springer Gabler.




Anregungen für das weitere Lernen

Compliance-Techniken werden zwar tagtäglich verwendet, stammen aber aus der Marketing und dem Verkaufsbereich. 
Ob sich sogenannte Compliance-Techniken jedoch zum empathischen und konstruktiven Umgang miteinander eignen, ist immer wieder fraglich. Eine ausführliche Reflexion und Möglichkeiten der konstruktiven und empathischen Überzeugungsarbeit sind in jedem Fall notwendig.

Hier bietet sich fächerübergreifendes sowie lernbereichsübergreifendes Argumentieren an:

[bookmark: 118688]Pädagogik/Psychologie: 
In sozialen Beziehungen empathisch und zielführend kommunizieren und interagieren 

[bookmark: 115183]Deutsch: 
Sprachgebrauch und Sprache untersuchen und reflektieren , Sprechen und Zuhören (u. a. sachliches Argumentieren)

[bookmark: 138891]Kommunikation und Interaktion: 
Im multiprofessionellen Team im Gesundheitswesen arbeiten 
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