Pygmalion-Effekt

.Haufig ist die Prophezeiung die Hauptursache flirad prophezeite Ereignis.”

P

Was ist der Pygmalion-Effekt?

In den 60er-Jahren fiihrten die Psychologen Rosenthand Jacobsen ein legendéares Experi-
ment durch. Man wollte die Einfliisse von Erwartunge, Glaubenssatzen und Uberzeugungen
untersuchen. Daraufhin wurde Lehrern mitgeteilt, dass bestimmte Schuler ihrer Klassen
,Hochbegabte“ seien und somit bessere Leistungen aiwarten waren.

Die genannten Schuler waren jedoch ganz gewoéhnKaiger, die nach dem Zufallsprinzip ausge-
wahlt wurden. Es war kaum zu glauben, aber mit Benschreiten des Schuljahres stellten sich bei
den ausgewahlten ,hochbegabten® Kindern deutliclistungsverbesserungen ein. In spateren
Tests stellte man sogar fest, dass sich positieenegjative Erwartungen, Einstellungen und Uber-
zeugungen der Lehrer gleichermal3en nach Art ddssszflllenden Prophezeiung” auswirkten.

Rosenthal und Jacobsen bezeichneten dieses Phaatsiygmalion-Effekt, nach dem Kénig und
Bildhauer Pygmalion aus der griechischen MytholoBieser brachte durch seine Liebe zu der von
ihm erschaffenen Statue Galatea die Géttin Apheattitzu, dem toten Stein Leben einzuhauchen.

,Hatte ein Lehrer eine bereits vorweggenommene Eimhatzung gegenuber dem Schiler,
so wurde diese Ansicht im spateren Verlauf immer nie bestétigt. Dies wurde
dadurch mdglich, dass der Lehrer seine Erwartungemind Uberzeugungen in
subtiler, unbewusster Weise den Schilern Gbermittes.”

Der Pygmalion-Effekt bestatigt damit zum ersten wigkenschaftlich, dass eine Stimmung, Uber-
zeugung oder Erwartung gegenuber einer Sache edsorPmit grol3er und zunehmender Wahr-
scheinlichkeit genau so eintrifft. Der Effekt istteer auch als ,Erwartungseffekt“ bekannt und wird
den Erwartenden unbewusst zu entsprechend erwaktolfgn Aussagen, Handlungen und Argu-
mentationen verleiten. Das Interessante daradass der Pygmalion-Effekt die selben Wirkungen
auf positive wie auf negative Erwartungen hat.
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Fur das Marketing hat dies weitreichende Konsequeren. Besonders in der Art und Weise der
Werbung, der Kommunikation sowie bei der Mitarbeiterfihrung. Vermitteln Sie lhren Mitar-
beitern daher stets das Gefuhl, dass alles mdglicst. Geben Sie hohe, aber realistische Ziele
vor und signalisieren Sie den Menschen Vertrauen wuhWertschatzung!

Bringen Sie zum Ausdruck, dass Sie hundertprozemiigihrem Team und dem Erfolg der gemein-
samen Mission uberzeugt sind. Dies wird die Mensalm Sie herum Uber sich hinaus wachsen
lassen. Sie werden selbst vom Erfolg Giberzeugtwsadnmit Vertrauen und Wertschatzung in Kun-
dengesprachen auftreten. Eine sich selbst erfidl@®rdphezeiung ist geboren. Sie sind der Lehrer...
Welche Erwartungen haben Sie als Fuhrungskrafhiamdam oder Ihre Mitarbeiter?

Es gibt verschiedene Mdglichkeiten, die fur derekffder ,sich selbst erfullenden Prophezeiung*
ausschlaggebend sind. Man erzeugt beispielsweisgd&imeres sozial-emotionales Klima, verteilt
mehr ,Streicheleinheiten®, hort seinen Kunden, Kgén und Mitarbeitern besser zu, gibt mehr Lob
und interessiert sich mehr fir seine Gesprachsgrartn

-Wenn eine Sache als eine in der Zukunft bereits rgetretene Tatsache gesehen und
kommuniziert wird, so wird sich diese mit gro3er Wdnrscheinlichkeit auf die
Gegenwart auswirken und damit selbst erftillen!*

Wie macht sich dieses Phanomen beim Kunden bemérkbssere Kunden verhalten sich oft so,
wie wir es von ihnen erwarten. Das funktioniert sbhbei negativen als auch bei positiven Erwar-
tungen. Haben wir positive Erwartungen einem Kungiegeniber, schenken wir dem Kunden mehr
Aufmerksamkeit, wir geben mehr Informationen preistellen gezieltere Angebote, bieten mehr
Service-Leistungen an und sind einfach freundlicbes Wellenlange stimmt, es kommt zum Kauf!

Ist der Kunde uns jedoch von vornherein ein wengpskt, sind wir kaum bereit, ihm entgegen zu-
kommen, ihm lange unsere Aufmerksamkeit zu schenken einen wirklich fairen Preis zu bieten.

Ein grol3er Teil unserer Kommunikation ist non-vérbéso durch Kérpersprache, Blick und Tonfall
bedingt. Innerhalb von Sekunden nimmt der Kunde digbewusst wahr & beurteilt unsere Aussa-
gen entsprechend. Die Erwartungshaltung wird zelbgterfullenden Prophezeiung®. Klick... surr!

,ODb Sie glauben, dass Sie etwas schaffen kdnnen o@ben nicht...
Sie werden in jedem Fall recht behalten.”

Der Pygmalion-Effekt funktioniert nicht nur gegeriianderen Menschen (,,...der ist mir unsympa-
thisch, ich glaube nicht, dass der es drauf hgtsdhdern auch bei Ihnen selbst. Wissenschatftler

konnten in zahlreichen Studien nachweisen, dassigémen inneren Uberzeugun u
Erwartungen zu grof3en Teilen Realitdt werden {ghst du, ich hab es dir doch ﬁ i

gleich gesagt...").
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Wenn Sie denken, dass die To-Do Liste im Buiro Sieette wieder Uberfordert, dann werden
Sie auch mit dieser Einstellung zur Arbeit gehen ud tatsachlich Gberfordert sein. Diese Aus-
sage klingt ungeheuerlich, ist aber bereits ziemlicgut erforscht! (,Du bist, was du denkst.”)

Wie konnen Sie sich nun diesen Effekt in der Wegboder im Marketing zu nutze machen? Ganz
einfach: Wenn Sie sich die Tatsache vergegenwartdgss mit hoher Wahrscheinlichkeit das ein-
trifft, was Ihre Kunden erwarten, dann stellt sietiglich die Frage: Was erwarten Ihre Kunden
denn? Und wie kénnen Sie diese Erwartungen bessdlubzw. ,bedienen*?

~Erwartungen sind das wichtigste und wertvollste Wrtschaftsgut unserer Zeit!
Eine Firma, die keine Erwartungen aufbaut, ist zumScheitern verurteilt und
wird langfristig vom Markt verschwinden.”

Menschen haben Erwartungen, ja sie wollen Erwadnrgaben... und diese sollten dann natirlich
auch erfullt werden. Firmen die absichtlich keimev&tungen schiren, um im Notfall ihre Kunden
nicht zu enttauschen, setzen sich der vollen Tragwles Pygmalion-Effektes aus: Keine Erwar-
tungshaltung gegentiber dem neuen Produkt beim Kubelgeutet: kein Interesse, keine Kaufab-
sicht, keine Weiterempfehlung, keine AufmerksamKkestne Wahrnehmung, kein Umsatz.

Firmen, die im ganzen Gegenteil absichtlich groReaiungen ,schiren* und emotional positiv
aufgeladene Situationen schaffen, werden keinefaMetleiden, eben WEIL sie grol3e Erwar-
tungen aufbauen. Sie setzen sich ebenfalls dezrvditagweite des Pygmalion-Effektes aus: Grole
Erwartungshaltung gegeniiber dem neuen Produkt Kemden = grof3es Interesse, gesteigerte
Kaufabsicht, starke Weiterempfehlung, hohe Aufmamkiseit, starker Umsatz, grof3er Markt.

Der absichtliche Aufbau von gro3en Erwartungen lassGrol3es entstehen. Wird die aufge-
baute Erwartungshaltung jedoch nicht zufriedensteknd bedient, kippt der Pygmalion-Effekt
in sein Gegenteil. Kunden werden enttauscht und eravten nichts Gutes mehr. Die Folge: Ab-
satze brechen ein, das Branding formt sich negatiDiesen Effekt findet man in der Wirtschaft
regelmafdig nach sogenannten ,Flop“ Produkten. Die Walitat ,explodiert” ins Negative!

Wenn Sie also gute und grof3e Erwartungen aufbalaem mussen Sie sich im Vorfeld klar ma-
chen, dass Sie diese Erwartungshaltungen ,umiallésr Welt* auch wirklich erfillen missen. Der
Pygmalion-Effekt kann sich positiv wie negativ ssbhnell ,hochschaukeln“! Solange Sie nicht
wissen, was Sie im Ernstfall zu tun haben, vereici8ie lieber auf die Anwendung des Effektes!
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Checkliste fur die Praxis

Um den Pygmalion-Effekt gewinnbringend in Threm eiggnen Business einzusetzen, nutzen Sie
die Anregungen auf der folgenden, sorgfaltig zusamengestellten Checkliste...

* Die Stimmung und Erwartungshaltung des Produk&dals, und die damit einhergehende
Kommunikation Gber das Produkt, hat direkten Esdlauf das Interesse, das Verhalten und
die Kaufabsichten des Kunden. Anders herum gilb¢bdgenauso, dass die Stimmung und
Erwartungshaltung des Kunden, und die damit eirdtesgde Kommunikation Gber das Pro-
dukt, direkten Einfluss auf die Erwartungshaltuthgiiden Erfolg des Produktes beim Pro-
duktanbieter ausldst, die wiederum in dessen eig@nemunikation einfliel3t.

* Je mehr Menschen daran glauben und davon lUberzedgidass Sie ein hervorragendes
Produkt anbieten, desto mehr werden noch davorzébgt sein. Der Kreislauf bedingt und
verstarkt sich selbst. Daher ist es Uberaus sihnwoher konstruktiv, sympathisch, freund-
lich, hilfsbereit und zuvorkommend zu kommunizietsrd auf diese Art einen positiven
.Loop“ des Pygmalion-Effektes in Gang zu setzem(fsgthie erzeugt Kaufkraft).

* Trashige, reil3erische und laute Verkaufsrhetazkeegt aufgrund des Pygmalion-Effektes
langfristig eher negative Auswirkungen. Erwartee $utes & GrolRes” und reden Sie darU-
ber. Geben Sie Ihren Kunden das ,GroR3e Bild“. SpeacSie darlber, was Kunden erwartet!

* Bauen Sie gezielt hohe & positive Erwartungenuaf kommunizieren Sie diese. Erwar-
tungen und Erwartungshaltungen, beim Kunden wimif&ioduktanbieter, haben einen star-
ken Einfluss auf das Ergebnis. Wenn Sie selbstimm Produkt Giberzeugt sind, werden es
auch Ihre Kunden sein. Denn Erwartungshaltungenevemmmer in Sprache transportiert.

* Der Pygmalion-Effekt besagt, dass sich Erwartualjshgen selbst bestatigen. Bauen Sie
daher gezielte Erwartungen auf, und bedienen &sediann auch! Alles verstarkt sich ge-
genseitig, im Positiven wie im Negativen. Wenn [8de Erwartungen am Markt erzeugen,
missen Sie diese auch erfullen. Andernfalls sclidégPygmalion-Effekt schnell in sein Ge-
genteil um. Man erwartet nichts Gutes mehr von hia@ehen Sie daher sehr vorsichtig mit
dem Aufbau von Erwartungen um... oder erstellere8itach herausragende Produkte!




