D Valins-Effekt

.Dem starksten Willen fehlt oft die Kraft, die eimearten
Emotion selbstverstandlich ist.”

Was ist der Valins-Effekt?

Der Psychologe Stuart Valins flihrte im Jahr 1966 eke interessante Studie durch. Er zeigte,
dass es schwierig ist, aus Erregungszustanden Enurien abzuleiten, da diese nicht so vielfal-
tig sind, wie die Masse an Geflihlen, die wir beschiben kdnnen.

Wenn man also die Wahrnehmungen manipuliert, miissté die entsprechenden Bewertungen
der angeblich gefuihlten Emotionen andern. Died/aéihs wie folgt nachgewiesen:

Mannlichen Versuchspersonen wurden Bilder aus deybBy gezeigt. Diese sollten die Frauen
nach ihrer Attraktivitat beurteilen. Uber Kopfhomeuarde ihnen ihr eigener Herzschlag bewusst ge-
macht, jedoch unwissend vorgetauscht. In Wahrligteh die Versuchspersonen Herzfrequenzen,
die ihnen heimlich vorgegeben wurden.

Das Ergebnis der Studie wies nach, dass bei aiegdidhem Herzschlag Frauen als attraktiver und
schoner beurteilt wurden. Dies funktionierte jedaaht, wenn das Bild der Frauen weniger als 5
Sekunden gezeigt wurde und die Versuchspersonae Keit hatten, der Ursache der eigenen Erre-
gung auf den Grund zu gehen.

.Ein &ulReres Signal oder ein &ulRerer Reiz hatte dainentscheidenden Einfluss auf die Wahr-
nehmung und damit auf die Gefuihle, Gedanken und Entmnen einer Person.”

Ein weiteres simples Beispiel fur den Valins-Efte&tellen Sie sich vor, Sie joggen im Park, die
Sonne scheint, die Vogel zwitschern... Eine ativekPerson kommt lhnen entgegen, und lhr Herz
ist ,Feuer und Flamme*! Haben Sie sich etwa vetlieb

Emotionen haben mit zwei Komponenten zu tun: 1pé&dicher Erregung und 2. einer nahe liegen-
den logischen Erklarung dafir. Dies wird in Sekursibdinelle unbewusst analysiert. In diesem Fall
tragt Ihr eigenes Wohlbefinden zur ,Schénheit &raktivitat* der anderen Person bei.
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Auch die Mimik ist fir das Erleben von Emotioneter@ant. Fangen Sie einfach an zu lacheln, und
Sie werden sich fréhlicher fuhlen. Das funktiongsgar, wenn Sie andere lachelnde Personen seh-
en... selbst wenn es nur Bilder, Fotocollagen &ftigeos sind.

»Ein aulBerer gltcklicher Reiz macht innerlich glucklich, ein &ul3erer hektischer Reiz macht
innerlich hektisch und ein aul3erer zorniger Reiz, racht innerlich zornig!*

Wie kdnnen Sie sich nun diesen Effekt in der Werbug oder im Marketing zunutze machen?
Die Parfumindustrie macht es uns vor: Es gibt Millonen verschiedener Diifte, und wirklich
erfolgreich sind nur jene, die eine Emotion in unfuslosen.

Es gibt auch Hunderte Anbieter von Telefonen unddya, doch mit grof3en Abstand am erfolg-
reichsten ist Apple mit seinem iPhone. Ebenso imdnadenmarkt (Red Bull), bei alkoholischen
Getranken (Becks) oder in der Automobilbranche (BMBMmotionen gewinnen immer!

Unternehmen haben gelernt, dass es auf dem Makigda Produkte nicht mehr ausreicht, ein
gutes Produkt zu besitzen. Es ist ebenso wichiigPedukt als Marke zu positionieren, positiv zu
branden und emotional aufzuladen. Gefuihle werdeeidds Wirkungsverstarker und Emotions-
multiplikator in der Werbung eingesetzt.

Ein Paradebeispiel hierfur ist der bekannte Telekl@arbespot mit dem legendaren Opernsanger
Paul Pott: Bei einem britischen Talentwettbeweitbdreser als Teilnehmer an. Sein ohnehin schon
emotional bewegender Song wird anschlie3end gdaahit den eigenen Telekom-Kommunikati-
onsdiensten verknupft (emotionale Aufladung).

Solche Kampagnen bewegen uns und lassen uns dieriliddie Augen steigen. Eine perfekte neu-
ronale Verkntipfung zum Produkt , Telekom®. Klicksurr! Je ofter dieser Spot nun wiederholt wird,
desto starker verankert sich ein groRartiges emalis Gefuhl mit dem Bild ,Die Telekom... Dein
Freund und Helfer”. ding... ding... ding... DINGlinnnggg...

~Gefuhle sind wichtige Wirkungsverstarker und Emotionsmultiplikatoren
in der Werbung. Sie wecken Bediirfnisse in uns unddtfen somit beim
Absatz von neuen Produkten & Dienstleistungen.*

Gefuhle verwandeln Gleichgultigkeit einem Anbiggegeniber in Sympathie! Und Sympathie ist
immer eine Grundvoraussetzung fur langfristige Kamtzbziehungen. Schaffen Sie es, Sympathie
und positive Emotionen bei lhren Kunden zu weckeaen Sie sozusagen einen ,Stein im Brett”.
Sie sind beliebt und werden als ,Freund*

gesehemnl Ereunde werden gerne weiteg-
empfohlen! nti




Wir wissen nun, dass Emotionen unter anderem durchuf3ere Einflisse und Reize entstehen,
und beim Betrachter entsprechende Handlungen auslés. Oder anders: Beeinflusst man die
Wahrnehmung (Ursache), beeinflusst man gleichzeitidie daraus entstehenden Gedanken und
Geflhle... und die damit einhergehende Handlung (Wkung).

Diesen Mechanismus nennt man Valins-Effekt, unkb@n auf alle méglichen Stimmungen ange-
wandt werden. Dadurch wird der Werbekontakt intezrsiemotionaler) und bleibt neuronal gese-
hen langer im Gedéachtnis ,haften”. Die Erinneruagsung zu dieser Information ist somit hoher
und Uberlagert in manchen Féllen sogar alle ander@merungen zu dieser Emotion.

»Wird ein bestimmtes Produkt immer mit einer bestimmten Emotion verknupft (Branding),
so werden Kunden bei entsprechenden Emotionen sicimbewusst an die
Werbebotschaft oder das Produkt erinnern!”

Dies hat naturlich gro3e Vorteile fir Unternehmed Dienstleister, welche ja nie genau wissen
konnen, WANN der potenzielle Kunde einen konkrédedarf hat. Der Bedarf kann durch emotio-

nale Werbung sehr schnell ausgelost werden odér Bage, Wochen oder Monate spéater eintreten.

Dann ware es gut, wenn lhre Kunden sich an Ihre Wdyung erinnern!




D/ Do

Checkliste fur die Praxis

Um den Valins-Effekt gewinnbringend in IThrem eigen@ Business einzusetzen, nutzen Sie die
Anregungen auf der folgenden, sorgfaltig zusammengteliten Checkliste...

Steuern Sie durch bildliche Sprache die Wahrnelgmes Kunden! Schreiben Sie nicht
.Pflanze* sondern ,kleine, duftende Blume®... nicituto“ sondern ,schneller, blauer
Sportwagen®... nicht ,Ferien" sondern ,aufregendégnteuer am Sandstrand®...

Nutzen Sie bildhafte Sprache und erzeugen Sieng=ibeim Schreiben lhrer Texte. Denken
Sie dabei an Geschichten und Romane! Genau dileliel® Sprache hat sich als &uf3erst
effektiv auf Verkaufsseiten und in Werbetexten esen. Probieren Sie es aus!

Losen Sie gezielt den Valins-Effekt aus und nu@enpositive Emotionen wie Eifer, Freu-
de, Stolz, Zufriedenheit, Optimismus, ErleichteruRgedlichkeit und Liebe in Ihren Texten.

Auf der negativen Seite des Valins-Effekt findea B/ut, Sorge, Angst, Schuld, Einsamkeit,
Neid, Scham, Traurigkeit & Unzufriedenheit. Denl&eg jedoch an die Sympathie-Regel!

Manche Emotionen gehen tiefer als andere und kerarsich somit neuronal gesehen inten-
siver im Gehirn, was zu langeren und besseren &mmysleistungen fihrt.

Erstaunlich ist, dass das in der Werbung so beli@fuhl wie die Liebe, einen eher nied-
rigen Aktivierungsgrad unter allen positiven Emaga hat. Besser geeignet sind hier Emo-
tionen wie Eifer, Aufregung & Freude. Nutzen Siese Emotionen flir Sympathie!

Den groRten Ausschlag auf der Gefiihlsskala vechtgadoch die ,Uberraschung“ oder das
,Staunen®. Positive Uberraschungen, z. B. durchrwagete Geschenke, werden immer
freudig angenommen und positiv mit dem Schenkendeimpft. Geben Sie! Viel!

Nutzen Sie in Zukunft das Wissen um den Valinekfund steuern Sie durch bildliche
Sprache die Wahrnehmung des Kunden und damit defgHnrer Kampagnen. Es genuigt
die Meinung Uber die eigene Erregung fir das Emsteron Emotionen. Die Beeinflussung
der Wahrnehmung beeinflusst somit die BewertungSiteration, der Umstande und der

~Wahrheit!




