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D Greenspoon-Effekt

~>age nicht alles, was du weil3t, aber wisse imnvegis du sagst.”

Was ist der Greenspoon-Effekt?

Der Greenspoon-Effekt ist ein klassisches Experimeémaus dem Bereich der Psychologie. Mit-
hilfe dieses Experiments konnte herausgefunden weed, wie sich Menschen verhalten, wenn
man ihre Handlungen positiv verstarkt. Der Effekt beschreibt daher den Einfluss bestati-

gender und verstarkender Reaktionen auf das Antworterhalten der jeweiligen Testpersonen.

Das Ergebnis des Experiments war, dass die MengehenNorte, welche positiv verbal verstarkt
wurden, als Antwort haufiger gaben als solche niibt positiv verstarkt wurden. Das heil3t: Be-
starkt man einen Menschen verbal oder anderweitsginen Handlungen, hat dieser die Tendenz,
diese Handlungen immer wieder durchzufuhren (,,Dest du wirklich toll gemacht!®).

Lverstarkende Bestatigung gegenuber einer Sache, Aitht oder Einstellung, fihrt zu
wiederholenden Handlungen bei der entsprechenden B®n. Dabei ist es egal, ob die
Bestatigung visuell, verbal, kinasthetisch oder entmnal erfolgt.”

Benannt ist der Effekt nach dem gleichnamigen Rslpgjen J. Greenspoon, der im Jahre 1955 das
Experiment erstmals durchfiihrte. Das Experimemtdieer Uberpriifung der Hypothese, dass ver-
bales Verhalten unbewusst durch eine verbale \f&tsig verandert oder beeinflusst werden kann.

Nach zahlreichen Versuchsreihen und auch in nedsti¢éwiederholten Forschungen zeigt der
Greenspoon-Effekt deutlich, dass das VerhaltenBlestatigers* das Verhalten des ,Gegenibers*
beeinflusst. Anders ausgedrickt: Das, was der A&uti@i einem Gesprach mit einem anderen Men-
schen immer wieder bestétigt und bejaht, wird naahnach vom Gesprachspartner tbernommen.

Bei dem Experiment wurden die VersuchspersonemeneRaum gebeten, welcher schalldicht war.
Sie sollten alle Worte, die ihnen einfallen, deifiRenach aufzahlen. Eine Versuchsgruppe wurde
bei der Erledigung der sprachlichen Aufgabe posiirstarkt, bei einer weiteren Gruppe, die als

Kontrollgruppe diente, wurde die positive Verstargwnterlassen.



| N

N

,‘, - ‘.\QL
AN DA
AR

Wahrend des Experimentes verstarkte der Versuchsl&r nun mit einem ,HMMM* bestimm-
te Worte und Aussagen des ,Gegentber”. Das Intereaste daran war, dass diejenigen Worte,
welche vom Versuchsleiter positiv verstarkt wurdenjm Nachhinein wesentlich 6fter genannt
wurden. Sie konnten schlichtweg besser erinnert wden!

Greenspoon kam daher zu der Erkenntnis, dassy$iérstarkung gegeniber dem Gesprachspart-
ner einen tiefgreifenden Einfluss hat und das dieseh starker die Meinung annimmt oder von der
Sache erzahlt, welche man ihm gegeniber ,verst&stater wurden die Experimente ausgeweitet
und mit Texten und Bildern durchgefiihrt. Hierbaejasen sich ganz ahnliche Phanomene:

,Die Bilder oder Textpassagen, welche durch auffalje Formatierung und Markierung
BESONDERS hervorgehoben wurden, erreichten eine sigikant hbhere Erinnerungsleistung
und wurden vom Leser als wichtiger, wahrer und wervoller angesehen.”

Sicherlich werden Sie sich jetzt fragen, was d&s ahit Marketing-Strategien und Werbung zu tun
hat. Ganz einfach: Wenn Sie in Zukunft in Gespracihei Verhandlungen, in Verkaufstexten,
Blogposts oder Newslettern jene Dinge betonen, veetich der Kunde letztendlich wiinscht, dann
werden lhre Chancen ganz erheblich steigen, wemd8ch gezielte Verstarkung genau diese Din-
ge betonen und mit emotionalen Wértern ,unterstienc.

Eine Verstarkung kann im weitesten Sinne durchispezl extformatierungen erzeugt werdéet{

te Schrift, wichtige Passagen mit Marker hinterlegt, bestiemivorte in DRUCKSCHRIFT, andere
~Keywords" wiederkursiv und wieder andere unterstrich&elbst diese minimalen Verstarkungen
fuhrten in weitreichenden Experimenten dazu, dessidufigkeit der ,Ubernommenen” Bestati-
gung zunahm. Der ,Gegenuber” reagierte also zunabrder Verstarkung entsprechend!

.Menschen haben die Tendenz, jene Argumentation odénformation fir richtig,
wichtig und wahr zu halten, welche... bewusst odambewusst... verstarkt wahr-
genommen wird. Dabei ist es egal, ob die Verstarkgen durch betonende
Sprache, Textformatierung oder Bewegtbilder ausgeki werden.”

Der auch in der Medienwirkungsforschung gut dokutieete Greenspoon-Effekt wurde durch meh-
rere Variationen des urspringlichen Experimentesemwieder bestatigt. Mit positiv verstarkten
Fragen kann man demnach Menschen tendenziell éngeiwlinschte Richtung ,drehen”... Praktisch
nur durch Verstarkung und Bestatigung wiinschenswe&temente!

Besonders deutlich zeigt sich der Effekt auch behweitenstarken Medien, Magazinen und Blogs,
was man auch regelmafRig im Web beobachten kanist rsktisch egal, Uber was chgjehen, ar-
gumentiert oder reflektiert wird: Betonung bedelanglichkeit und wird starker
wahrgenommen.
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Das heil3t: Die ,Masse” nimmt tendenziell immer jemgumentative Haltung ein, welche in einem
Beitrag, Text oder Werbemittel betont wird. DieBéginomen wird um so deutlicher, desto grol3er
die Reichweite des Mediums ist. Betonungen gewirsteruséatzlich an Wirkungskraft.

Dies ergibt sich aber nicht durch bewusste Manipultion, sondern aufgrund der zunehmenden
Masse (Psychologie der Massen, LeBon). Zudem fun&tiiert der Greenspoon-Effekt im posi-
tiven wie im negativen Sinne gleichermal3en. Eine benders wichtige Erkenntnis fur das Mar-
keting ist daher folgende:

~Je grol3er das Medium, desto gréRer der Meinungsmder-Effekt. Medien konnen NICHT
keine Meinung machen. Meinungsmache und Reichweiteehen Hand in Hand, das eine
bedingt und verstarkt das andere. Der MeinungsmacheEffekt entsteht daher nicht
durch boswillige Manipulation. Er kann nicht abgesdhaltet werden und entsteht aufgrund
der zunehmenden Reichweite eines Mediums!*

Diese Tatsache bedeutet fir Medienschaffende untiétfeibende eine ganz erhebliche Verant-
wortung. Denn durch die Zunahme der Reichweite saurch Betonung und Verstarkung be-

stimmter Fakten oder Informationen, kénnen regbalreaeue Welten im Kopf der Kunden ,kreiert*
werden. Bestatigende Ansatze findet man in der dlegie, im Branding und im Neuromarketing.

Nicht immer wird diese Erkenntnis zum Wohle der &lsshaft angewandt, wie beispielsweise ge-
zielte Desinformationskampagnen im Irak und Afgktam belegen. Durch bewusste Verstarkung
und Betonung (Greenspoon-Effekt) sowie die Nutzichweitenstarker Medien, kbnnen ganze
Bevolkerungsschichten flr oder gegen eine Idegggstimmt” werden.

Der Greenspoon-Effekt wird daher auch bei Mediermaatals ,Meinungsmacher-Effekt* bezeich-
net und sollte mit gro3em ethischen FingerspitzEigend Sachverstand angewendet werden.

Beispiele fir eine Betonung und Verstarkung in Werltexten...
* Ware es nicht schon, wenn Siegesichersind, falls Ihnen mal etwas passiert?

» Sie wollen doch auch, dass Ihre Familie all deh&iheiten geniesst, welche Sie haben?
* Schwarmen Sie auch vom Millionars-Lifestyweelchen sich so viele Menschen wiinschen?

Dies ist nur ein kleiner Ausschnitt an Fragen,rdan stellen kann, um den Greenspoon-Effekt aus-
zulosen. Die Grundidee basiert immer auf Verstagk&irBetonung winschenswerter Aspekte!
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Checkliste fur die Praxis

Um den Greenspoon-Effekt gewinnbringend in Threm a@enen Business einzusetzen, nutzen
Sie die Anregungen auf der folgenden, sorgfaltig ammmengestellten Checkliste...

* Der Greenspoon-Effekt besagt, dass bestatigte Raeaktoder hervorgehobene Aussagen
einen Einfluss auf das Denkverhalten haben. Duetioiging und Verstarkung entsteht eine
innerliche Uberzeugung gegeniiber der Aussage, Bélnay Information oder Argumentation.

» Verstarken und bestatigen Sie daher durch geBeltenung das Feedback lhrer Leser, Kun-
den und Partner, so dass diese sich ,verstandéférfiund ihr Handeln fortsetzen.

* Verstarkende Bestatigung gegenuber einer Saclsgiroder Einstellung fuhrt zu
wiederholenden Handlungen bei der entsprechendsoReEs ist dabei egal, ob die
Bestatigung visuell, verbal, kindsthetisch oder tomal erfolgt.

* Betonen Sie winschenswerte Handlungen, Aussagemuligen und Stimmungen lhrer
(potentiellen) Leser und Kunden, indem Sie spezMlbrter sprachlich hervorheben oder
gezielte Textabschnitte besonders markieren.

 Bilder oder Textpassagen, welche durch auffaigematierung und Markierung BESON-
DERS hervorgehoben werden, erreichen eine wesemiibere Merk- und Erinnerungsleis-
tung. Zudem werden hervorgehobene Aussagen odée Vern Zuhdrer bzw. Leser als
wichtiger, wahrer und wertvoller empfunden (BetoganWichtig).

* Menschen haben durch entsprechende Betonung daefig, jene Argumentationen und
Informationen fur richtig, wichtig und wahr zu heit welche unbewusst oder bewusst als
Lverstarkt* wahrgenommen werden. Dabei ist es eglaljie Verstarkungen durch betonende
Sprache, Textformatierung oder Bewegtbilder ausgel@rden. Betonung entspricht somit
einer gewissen ,Wahrheit* (,Was betont wird, musawrichtig/wichtig sein!®).

* Je groRer das Medium, tber welches die Verstarkdeg Betonung kommuniziert wird,
desto gréRer der ,Meinungsmacher-Effekt". Medienh&n NICHT keine Meinung machen.
Meinungsmache und grof3e Reichweite gehen immer laHdnd. Greenspoon-Effekte
entstehen daher besonders stark bei zunehmenddgwiie des Mediums!

* Bauen Sie daher Reichweitenkanéle auf wie: Netesteisten, RSS-Feed-Leser, Twitter-
Follower, Facebook-Freunde, Xing-Kontakte, Youtdimnnenten oder
Blog-Stammleser.



