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Primar-Effekt

-Wer ein schlechtes Gedachtnis hat, dem bleibt lkeesndere Wabhl,
als die Wahrheit zu sagen.”

Was ist der Primar-Effekt?

Der Primar-Effekt ist ein Kurzzeitgedachtnis-Phanonen. Er besagt, dass friher eingehende
Informationen groRere Auswirkungen auf die Erinnerungsleistung einer Person haben und
leichter abgerufen werden kénnen, als spéater eingehde Informationen.

Aus psychologischer Sicht lasst sich der Effektaanthder Funktionsweise des Gedachtnisses wie
folgt erklaren: Vom Eingang einer Informationen bis Speicherung braucht es eine gewisse Zeit.
Versucht das Gehirn mehrere Informationen in oéidr Reihenfolge aufzunehmen und zu spei-
chern, so Uberlagern sich die neuronalen Prozesse.

Zu Beginn kénnen die Informationen noch leicht géspert werden, jedoch fallt es dem Gedacht-
nis mit zunehmender Informationsmenge immer schwexer erste Eindruck bleibt im Gedéachtnis
somit tiefer verankert, als alle folgenden Inforimagén. Oder anders: Der erste Eindruck bleibt
»haften“ und ist meist unverriickbar! Ebenso dezxteeEindruck (Rezenz-Effekt).

Eine neuere Studie der Carleton-Universitat hatiésen, dass Kunden sich zum Beispiel innerhalb
weniger als einer halben Sekunde ein unbewussted Uber eine Website bilden. In anderen Stu-
dien sind es bis zu 7 Sekunden, was aber ebepfalissehr kurze Zeit ist. Empfindet der Besucher
den ersten Eindruck als negativ oder unpassenel, &ich schon wieder weg. Klick... surr!

.Der Primar-Effekt hat eine starke Auswirkung bei Beurteilungen und
Einschatzungen. Friuher eingehende Informationen wken Uberzeugender,
da sie im Gehirn neuronal primar bearbeitet werden

Der Effekt wirkt sich im Marketing genauso wie iardnenschlichen Kommunikation aus. Wir tref-
fen eine neue Person, sind in einer neuen Situatien entdecken ein neues Produkt... und stecken
es sofort in eine bestimmte ,Schublade”. Das isufiser Gehirn weniger Arbeit und wir missen
nicht mehr nachdenken. Auf diese Weise entstelgacieVorurteile und Schubladendenken, wel-

che genau genommen nur effiziente Vereinfachuragesfien unseres Gehirns unnli
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evolutionar bedingt sind. Menschen kdnnen alsangdnt anders, als in ,Schubladen® zu denken
und unser Gehirn gaukelt uns vor, dass etwas besomdchtig oder Giberzeugend ist.

Das ,Wichtige* und ,Uberzeugende* ist neben dem letten auch der zuerst wahrgenommene
Informationsreiz. Und nicht das, was wir denken, da vielleicht fiir uns wichtig ist!

Dieser gut erforschte Zusammenhang hat im Marketing ganz aufR3erordentliche Bedeutung!
Wenn der zuerst aufgenommene Informationsreiz vendén als ,wichtig” und ,iberzeugend” in-
terpretiert wird, obwohl er eigentlich nur neuroalié anderen Prozesse Uberlagert und somit auto-
matisch besser im Gehirn abgerufen werden kanmeigezielt wichtige Informationen oder
Handlungsanweisungen (,Lesen Sie jetzt bitte weitgan den Anfang von Texten, Videos und
Emails gesetzt werden. Diese werden dann als ,ygitbhhd ,Uberzeugend” vom Leser wahrge-
nommen, da dies als eine Art ,hypnotischer Befehtkt!

Der Primar-Effekt funktioniert nicht nur im Interineor dem Bildschirm, sondern auch bei person-
lichen Treffen, bei Seminaren oder Telefongespridcbeerall wo Informationen aufgenommen
werden (Schule, Studium, Beruf), hat der PrimaeEfteine Finger im Spiel.

Bei einer ersten personlichen Begegnung beispigdsvegfasst Ihr Gegenulber intuitiv viele Einzel-
heiten Ihrer aul3eren Erscheinung. Man sprichtdueh von dem ,Ankereffekt”. Menschen suchen
im Verlauf des Kennenlernens nach Informationeainliein bereits vorhandenes Schema passen,
z.B. Uber die Kdrperhaltung, die Kleidung und dimgangsformen. Diese Informationen werden
dann in einer ,Schublade” abgelegt & geankert. ,&mK ist eine mé&chtige Technik im NLP (Neu-
ro-Linguistisches-Programmieren) und ermoglicht daspragen von ,Uberzeugungen®.

Outfit: Nach dem Gesicht ist der ,Hingucker* Nummer Eins @uautfit und die Kleidung. Ihr Ge-
sicht kann naturlich nur bedingt verandert weraei lhrem Kleidungsstil kbnnen Sie jedoch eine
Menge bewegen und einen (ersten) bleibenden Eikdnachen (Schénheit = Qualitat).

Mimik und Gestik: Auch Profis tappen hin und wieder in die Pras@matalle. Sie laufen unruhig
hin und her oder drehen dem Publikum den RickeBlrkkontakt ist so wichtig wie eine dem
Zuhorer zugewandte Korperhaltung. Sehen Sie rukig, wenn Sie nachdenken, suchen Sie bei ei-
ner Antwort jedoch wieder den Blickkontakt.

GesprachseinstiegWenn Sie das erste Mal im Biro lhres Kunden siassdn Sie den Blick
schweifen! Fotos, Urkunden oder ein Mobelstickdretinen leichten Einstieg ins
Gespréach. Auch hier kdnnen Sie gezielt einen eigegn Eindruck machen und somit den Primér-

Effekt nutzen. I' li
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Stellen Sie sich Folgendes vor: Sie treffen eineBen das erste Mal... und schon wéhrend die-
se Person auf Sie zukommt, ist sie Ihnen sympathisc. noch bevor sie ein erstes Wort gesagt
hat. Sie reagieren also offen, freundlich und zuv&sommend. Gewiss haben Sie sich schon ein-
mal gefragt, wie das moglich ist...

Der Primar-Effekt berticksichtigt alles, was ihmlaformationen in der gerade neu entstandenen
Situation zur Verfiigung steht. Also genau das, wiagben besprochen haben: Outfit, Mimik, Ges-
tik, Gesprachseinstieg, Tonlage und die erstereS#fenige Augenblicke entscheiden Uber Sympa-
thie oder Antipathie.

Im Internet sind die alles entscheidenden ersten iBdriicke die Uberschriften, die Texte, die
Klarheit der Website, die Farbauswahl & damit allganein das erste Gesamtbild.”

Je angenehmer der erste Eindruck auf einer Wabsitesto wohler fuhlt sich der potenzielle Kun-
de, und desto langer wird die Verweildauer des kmndnd damit die Aufmerksamkeit gegentuber
Ihren Texten, Produkten, Angeboten und Dienstlagpgtm. Der erste Eindruck muss daher ,sitzen*!

Doch auch in der ,Offline-Welt* gilt: Sind Sie undr Gesprachspartner sich sympathisch, werfen
Sie sich unbewusst wechelseitig die Balle zu, dasp&ich wird locker und unverkrampft. Ist Ihnen
der Partner hingegen unsympathisch, verlauft dapi@eh verkrampft und Sie haben standig das
Geflhl, dass die Chemie nicht stimmt und Sie ausSdgation flichten méchten. Im Internet ist das
nur ein Klick... und der Kunde ist weg!

Treffen wir einen Menschen das erste Mal oder beshtdieser unsere Webseiten, so sind wir
als Firma oder Produktanbieter fir ihn ein unbeschiebenes Blatt... und er ist es auch fur uns!
Dies andert sich jedoch innerhalb weniger Augenbliee. Der erste Satz oder die erste Uber-
schrift kann alles entscheiden. Egal was danach kamt, der Priméar-Effekt hat bereits das
grundlegende ,Bild" im Kopf des Kunden verankert... und dieses sollte gut sein!

Machen Sie sich bewusst, dass Sie, Ihre FirmalbdeiProdukte innerhalb von Sekunden in eine
~Schublade” gesteckt werden, die fur Ihr weiter8shicksal“ bedeutend ist. Menschen kénnen
nicht anders reagieren. Sie persénlich kénnen @diféir sorgen, dass lhre Produkte in die ,richtige”
Schublade gesteckt werden. Auf den Kunden-Schublkdente z.B. stehen: ,unsympathisch” und
Lnichtssagend” ...oder eben... ,sympathisch” uniélyersprechend". In welcher Schublade méch-
ten Sie lhre Produkte abgelegt wissen? Sorgenediawyfur diesen Eindruck beim ersten Kontakt!
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Checkliste fur die Praxis

Um den Priméar-Effekt gewinnbringend in Ihrem eigenen Business einzusetzen, nutzen Sie die
Anregungen auf der folgenden, sorgfaltig zusammengteliten Checkliste...

« Der Primar-Effekt besagt, dass Menschen nur imyBtaden® denken KONNEN, da zuerst
eingehende Informationen neuronal Uberlagert werdenneuronal tGberlagerten Informati-
onen werden von fast allen Menschen falschlichesgvals ,wichtiger” & ,iberzeugender*
interpretiert, da diese am einfachsten in den Ermmgen abzurufen sind.

» Schubladen kénnen nur schwer wieder ,korrigierérden, der erste Eindruck ist meist dau-
erhaft und bleibend. Sorgen Sie also daftir, dagsHlima, lhre Produkte und Ihre Dienst-
leistungen schon zu Beginn in der ,richtigen* Sdade landen. Die schlimmste aller
Schubladen ist ,nichtssagend”. Die beste aller Slguen ist ,fantastisch*.

* Geben Sie das Beste immer zuerst. Kunden assaziilen ersten Eindruck mit der Produkt-
gualitat, mit der Zuverlassigkeit des Supports oniidder Professionalitat der Angebote. Der
erste Eindruck muss ,sitzen“! Kommunizieren Sie Washtigste daher immer zuerst!

* Bieten Sie potenziellen Kunden Gratis-Kostprolukwnloadbare Freebies oder kostenlose
Informationen, die sein Problem |6sen. Sie vertiedadurch nicht den Kunden, sondern ge-
winnen ihn sogar... eben WEIL Sie sein erstes Brolostenlos geldst haben. Potenzielle
Kunden werden sich daran erinnern und mit Freude Amgebote weiterempfehlen!

» Zeigen Sie Profil'! Haben Sie den Mut, anders zn, s¢s alle anderen. Vertreten Sie die sel-
be Meinung wie lhr Gesprachspartner, das weckesguimerksamkeit, er nimmt Sie wahr
und die Basis fur echte Kommunikation ist geschaft@er Primar-Effekt wird Ihr Gegend-
ber dazu zwingen, den besten Eindruck von Ihndvehalten (,Der war aber nett!).

* Der Primar-Effekt tritt praktisch tberall auf, wmeue Informationen aufgenommen werden:
beim Zeitung lesen, Fernsehen schauen, Radio hdean,Internet surfen, Emails lesen, bei
Seminaren, Verhandlungen, Vortragen, Gesprachermitnden oder beim Telefonieren.

» Sorgen Sie bei lhren potenziellen Kunden fir eigelangenen ersten Eindruck, welchen
diese nie wieder vergessen (,Schokoladenseitefjuslade auf, Klick... surr, Schublade zu!



