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Vorwort

»Manipulation« bedeutet, dass ich versuche, eine andere Person dazu zu veranlas-
sen, etwas zu tun, was sie selbst gar nicht mochte, und zwar so, dass sie es nicht (oder
kaum) merkt; das zu tun, ist nichts »Ehrenriihriges«, denn wir alle tun das.

Tun Interaktionspartner das aber in hohem Mafle, dann konnen wir uns ausgenutzt
fiuhlen - und dann ist es wichtig, Manipulationen zu bemerken und sich davor zu
schiitzen.

Dieses Buch soll Leser in die Lage versetzen, Manipulationen zu erkennen und sich da-
gegen zu wappnen, und zwar auf eine Weise, die Beziehungen nicht belastet.

Menschen manipulieren aber nicht nur andere, sondern auch sich selbst — auch hier ist
es hilfreich, Selbsttauschungen zu erkennen und sie zu korrigieren - falls sie ungiinstig
sind: Auch hierzu soll das Buch einen Beitrag leisten.

Mit dem Buch mochte ich aber nicht »belehren, sondern unterhaltsam auf wesentliche
Aspekte aufmerksam machen und ein Verstidndnis fiir sich selbst und andere fordern.
Ich hofte, dass mir das gelingt und ich den Leser zum Schmunzeln bringen kann.

Rainer Sachse
Bochum, im August 2014
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2 Kapitel 1+ Manipulation und Selbsttauschung oder

Tauschung

Sich selbst besser verstehen

Was ist Tauschung?

Bild und Realitat entsprechen
sich nicht

Was ist Realitat?

Téauschung und Selbsttduschung, das hat Trivers (2013) sehr an-
schaulich gezeigt, sind weit verbreitete Phanomene: Im Tierreich
kommen Téuschungen hiufig vor, und auch Menschen wenden
eine Vielzahl von Tauschungsmandvern an. »Tduschungen« die-
nen dazu, anderen etwas glauben zu machen, das nicht stimmt;
Téauschungen sind »Vorspiegelungen falscher Tatsachen« nach
auflen.

Aber Menschen tduschen nicht nur andere, sie tduschen in
einem sehr hohen Mafle auch sich selbst: Sie machen sich selbst
etwas vor, z. B, dass sie erfolgreicher seien, als sie es tatsdchlich
sind; dass sie kompetenter seien, als ihre Zeugnisse es ausweisen;
dass sie attraktiver seien, als andere sie tatsdchlich einschétzen etc.

In diesem Buch mdchte ich ndher auf Tauschungen eingehen;
ich mochte die psychologischen Griinde fiir solche Manéover ana-
lysieren und die psychologischen Strategien beleuchten, die Men-
schen zur Tduschung und Selbsttduschung anwenden. Mein Ziel:
Der Leser sollte nach der Lektiire in der Lage sein, solche Strategi-
en bei anderen und bei sich selbst besser zu erkennen und zu ver-
stehen. Und dies wiederum dient dazu, solche Strategien schneller
zu erkennen und besser damit umzugehen.

Zunachst mochte ich aber die grundlegenden Begriffe klaren:
Ich mochte als Einleitung in die Materie erldutern, worum es bei
»Tauschung«, »Manipulation« und »Selbsttauschung« psycholo-
gisch geht.

Zunichst einmal bedeutet »Tauschung, etwas zu behaupten
oder zu glauben, was nicht durch »Fakten« gestiitzt wird oder was
»der Realitit« widerspricht: Man behauptet z. B. von sich (oder
glaubt von sich), kompetent, intelligent, klug etc. zu sein; aber die
Schlussfolgerungen, die man aus Zeugnissen, Testergebnissen, Er-
folgen usw. ziehen kann und muss, sprechen nicht fiir eine solche
Annahme - oder sie sprechen sogar klar dagegen.

» Tduschung« bedeutet also immer, ein »Bild« aufzumachen, das
nicht der »Realitdt« entspricht: Man zeichnet von sich selbst ein
Bild einer kompetenten Person, aber dieses Bild wird von den
verfiigbaren Fakten nicht gestiitzt — oder es widerspricht diesen
Fakten sogar.

Es kann bei Tauschungen allerdings manchmal schwierig sein,
diese ganz klar zu erkennen oder klar nachzuweisen: Das liegt
daran, dass es schwierig ist, exakt zu erkennen, was genau »die
Realitét« ist und was genau »Fakten« sind. Aber auch dann, wenn
man letztlich nicht absolut genau weif3, was Realitit ist, hat man
meist doch ein relativ genaues Modell von der Realitdt: Man hat
Fakten, die man fiir zutreffend halt, und man kann oft eine Art von
»Indizienbeweis« fithren, der recht schliissig ist.
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Modell Uiber die Realitat

Erkenntnistheoretisch ist es praktisch letztlich nicht még-
lich, exakt zu definieren, was »Realitat« genau ist; dennoch
muss jeder von uns im Alltag ein »Modell tiber die Realitat«
entwickeln und aufgrund dieses Modells handeln; und hier
sieht man, dass einige Personen »gute Modelle« entwickeln,
aufgrund derer sie effektiv handeln, und andere Personen
schlechte Modelle, die zu ungiinstigen Resultaten fiihren
(Vollmer 1975, 1993, 2003).

Im Allgemeinen muss man sich im Alltag mit solchen »Indizien-
beweisen« begniigen — und daraus belegbare Schlussfolgerungen
ziehen: Und solche Schlussfolgerungen kann man dann mit den
»Bildern«, die Personen von sich zeichnen, vergleichen, um fest-
zustellen, ob es sich um T4duschung handelt oder nicht.

Tduschung, so wird deutlich, bedeutet immer, dass eine Person
ein »Bild« von sich aufmacht, von dem sie mochte, dass eine ande-
re Person - wir nennen sie »Interaktionspartner« (IP)- es glaubt:
Sie bemiiht sich daher, dieses Bild glaubhaft zu machen, sodass
der IP es tibernimmt und es mdglichst nicht anzweifelt. Dieses
»Bild nach auflen« mochte ich (dem psychologischen Sprachge-
brauch folgend) als Image bezeichnen. Dabei muss deutlich sein,
dass Personen nicht nur ein Image von sich aufmachen, sondern
viele Images: das »Image des erfolgreichen Geschiftsmannes, das
»Image des guten Liebhabers«, das »Image des Gentleman, das
»Image des weltgewandten Vielwissers« etc.

Image

Der Begriff Image ist in der »Impression-Management-Theo-
rie« gebrauchlich (Tedeschi et al. 1985; Mummendey 1995,
2000).

Diese Art der Tauschung ist aber nicht die ganze Story: Man will
nicht nur Images vermitteln, in der Regel will man weit mehr als
das! Man will nicht nur, dass der Interaktionspartner etwas glaubt,
man will, dass er etwas tut! Man will z. B. bewundert werden, ge-
lobt werden, bestétigt werden, Anerkennung erhalten.

Also senden Personen nicht nur Images - sie senden auch Ap-
pelle: Ein Appell ist eine mehr oder weniger indirekte Aufforde-

Image

Manipulatoren wollen mehr

Appelle



