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Warum Fithrung immer auch

-

Etymologisch stammt das Wort Manipulation aus dem Lateinischen und
bedeutet ,,mit der Hand fiillen”. Erstim 18. Jahrhundert verwendete
man in Deutschland das Wort und gab ihm sinngemaf die Bedeutungen
.etwas arrangieren” oder ,geschickt zu Werke gehen”.

Von Thomas Ebrahim

eutzutage libersetzt man Mani-

pulation mit ,,Beeinflussung

anderer, um sie zu einem be-

stimmten Verhalten zu bewe-

gen“. Genau genommen konnte

diese Definition auch fur die
Begriffe Motivation oder Fiibrung gelten.
Manipulation ist per se nichts Schlechtes,
so lange sie nicht zum Nachteil des Mani-
pulierten wird.

Paul Watzlawick vertrat zu seinen Leb-
zeiten die These: ,Man kann nicht nicht
kommunizieren.“ An einem Beispiel will
ich Thnen erkldren, warum diese These
richtig ist. Stellen Sie sich folgende Situati-
on vor: Sie sitzen im Auto und fahren an
eine Kreuzung mit roter Ampel. Wihrend
Sie auf das griine Licht warten, schauen Sie
in ein Auto, das neben Thnen steht. In eben
diesem Fahrzeug sitzt ein Mann, der ge-
nusslich in der Nase bohrt. Er tut dies mit
grofSer Leidenschaft. Als er ebenfalls zur
Seitenscheibe hinausblickt sieht er Sie und
hort plotzlich auf mit dem Nasenbohren.
Er verhilt sich konform, so wie man es er-
wartet. In dem Moment, wo Menschen auf
andere Menschen treffen, indern sie ihr
Verhalten. Auch Sie andern Thr Verhalten
in dem Moment, wenn Sie sich beobachtet
fithlen oder unter Menschen sind. Denken
Sie dariiber nach, was Sie alles tun, wenn
Sie alleine sind — im Vergleich zu Mo-
menten, wenn Sie sich in Gesellschaft be-

finden.

Der erste Schritt ist die Anwesenheit

Was hat das mit Manipulation zu tun?
Nun, ganz einfach: Der erste Schritt zur
Manipulation ist die Anwesenheit. Zeigen

Sie Threm Gegeniiber, dass Sie ihn beob-
achten, so manipulieren Sie sein Verhalten
durch Thre Prisenz. Zu erreichen, dass sich
jemand so verhalt, wie wir es gerne hatten,
obwohl er sich diesem Verhalten lieber ent-
zogen hitte, das ist Manipulation.

Da wir nicht nicht kommunizieren kon-
nen und daher auch nicht nicht manipulie-
ren konnen, geht es letztlich nur noch um
die Frage, ob wir bewusst oder unbewusst
manipuliert werden.

Manipulation als Uberlehenssirategie

Manipulation ist eine der wichtigsten
Uberlebensstrategien. Gleich nach der Ge-
burt wird die manipulatorische Kraft von
Kindergeschrei bis zur Perfektion ausge-
nutzt. Babys schreien, wenn sie Hunger
haben, wenn sie sozialen Kontakt haben
wollen, wenn ihnen langweilig ist, wenn
ihnen etwas weh tut oder sie sich einfach
unwohl ftuhlen. Die Eltern lernen das
Schreien des Kindes zu interpretieren und
bilden entsprechende Reaktionsmuster. So
lernen sie zu unterscheiden, ob das Schrei-
en Hunger oder Schmerz bedeutet — zu-
mindest glauben sie, es unterscheiden zu
konnen. Das Kind wiederum lernt, welches
Schreien besonders viel Aufmerksamkeit



und Zuwendung bei den Eltern auslost. Da
die Eltern tiblicherweise alles tun, um das
Schreien abzustellen, wird das Kind die Er-
fahrung machen, dass es besonders laut
schreien muss, um besonders viel Aufmerk-
samkeit zu bekommen.

Lautstdrke als Manipulationsinstrument
Somit wird die Lautstirke das Manipulati-
onsinstrument. Im Alter von etwa drei Mo-
naten fangen Babys dann an, eine weitere,
sehr effektive Manipulationstechnik zu
entwickeln — sie licheln. Dadurch verrin-
gern sie die Aggression ihrer Umwelt, die
zum Beispiel durch lautes Schreien hervor-
gerufen wurden, und belohnen dieselbe da-
fur, dass man sich um das eigene Wohlerge-
hen kiimmert.

Eine Reihe manipulatorischer Techniken
sind uns angeboren, sie sind tberlebens-
wichtig. Wenn wir von den ,,natiirlichen®
Fihigkeiten der Manipulation einmal abse-
hen, finden wir zwei weitere wirkungsvolle
Instrumente, um Menschen dazu zu bewe-
gen, etwas zu tun, was wir gerne mochten:
Macht und bewusst eingesetzte Manipula-
tion. Ublicherweise ist es das Ausnutzen
von Macht, die wir als selbstverstandlich
ansehen. Man erreicht ein bestimmtes Ver-
halten, weil man Druckmittel (Amtsautori-
tat) beziehungsweise Macht hat. Es ist klar,
dass ein Mensch sich unterwirft, da er sich
der Existenz von Macht bewusst ist. Was
aber tun, wenn nicht genug Macht vorhan-
den ist, um den anderen zu etwas Bestimm-
tem zu bewegen? In diesem Fall benutzen
wir manipulatorische Techniken. Ein ty-
pisches Beispiel von Manipulation finden
wir bei Eltern, die ihr Kind zu einem gewis-
sen Verhalten animieren wollen. Zuerst
kommt der Faktor Macht ins Spiel: ,, Wenn
du das nicht tust, dann...“. Wenn es mit
Macht nicht funktioniert, wird haufig in
die Trickkiste der Manipulation gegriffen
und dann klingt das so: ,,Wenn du das tust,
dann bekommst du...“.

Belohnungen sind als Manipulationsins-
trument ideal und daher weit verbreitet.
Wir finden eine Reihe von Manipulations-
techniken in unserem tagtiglichen Reper-
toire. Wir drohen mit Liebesentzug, ver-
weigern die Kommunikation, ziehen uns
zuriick und geben negatives Feedback auf
das Verhalten anderer Menschen. Genau
genommen besteht ein grofler Teil unseres
Lebens aus Manipulation.

Eine Beziehung herstellen

Das wichtigste Instrument zur Manipulati-
on ist die Sprache. Sozialpsychologen
machten und machen zahlreiche Tests, um
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die Manipulationsfihigkeit der Menschen
auf die Probe zu stellen. Es ist zum Beispiel
wesentlich einfacher, einem Passanten ei-
nen Euro abzuluchsen, wenn Sie ihn vorher
nach einer Strafle oder der Uhrzeit fragen.
Das heifSt, sobald der personliche Kontakt
hergestellt ist, fallt es dem Fremden
schwerer, der Bitte nach Geld nicht nachzu-
kommen. Der amerikanische Wissenschaft-
ler Zellig S. Harris hat die Effizienz beider
Vorgehensweisen verglichen. Er stellte fest,

dass die Erfolgsquote bei der direkten Fra- e
ge nach einer Miinze viermal geringer ist, N

als wenn man zuvor nach dem Weg gefragt 3

hat.

Damit haben wir schon die erste Mog-
lichkeit der Manipulation gelernt: Wenn
Sie etwas von jemandem haben mochten,
sollten Sie zuerst eine Beziehung herstellen.
Das bedeutet in erster Linie, die Bediirf-
nisse des Gegenuibers zu befriedigen. Das
kann immateriell oder materiell sein. Was
hat der Passant davon, wenn er einem den
Weg zu einer bestimmten Strafse erklart? Er
hat das Gefiihl, etwas Gutes zu tun. Und
der Manipulator wird ihm dafiir Lob und
Anerkennung aussprechen. Dadurch, dass
er bewusst in eine Helferrolle hineinmani-
puliert wurde, fallt es ihm nun schwer, die
Frage nach einer Miunze abzulehnen. Er
will die Rolle, in der er Lob und Anerken-
nung bekommen hat, nicht wechseln. Er
fuhle sich wohl. Er musste einen Rollen-
wechsel vollziehen, der unter Umstinden
die ausgesprochene Anerkennung elimi-
niert. Denken Sie dartiber nach, und:
Handeln Sie ... pro-aktiv!
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