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ROGER RANKEL

»Er gehort zu den fiinf erfolgreichsten Marketing-Experten®, so das ERFOLG-Magazin.

Jahrlich halt er 150 Firmenvortrdge und Seminare vor Gber 30.000 Zuhérern.
Seine Blicher sind Bestseller und schon mehr als 500 kleinere Vertriebe, Mit-
telstdndler und Weltmarktfihrer arbeiten erfolgreich nach seiner mehrfach
ausgezeichneten Methode der Kundengewinnung.

Seine Ideen in der Beratung von Unternehmen haben eine auBerordentlich hohe
Umsetzungsquote. So bescheinigt ihm das Wirtschaftsmagazin ,,impulse®:

,Die Zahl der Neukunden bei Rankel’s Schiilern steigt im Schnitt um 24 Prozent!”

VIKTORIA RANKEL (co-AuToRIN)

Sie ist eine der aufstrebenden Expertinnen im Bereich Social-Media-Performance.

Inspiriert von ihrem Vater, den sie oft auf Vortragen begleitet, und durch ihre
Weltreise, entdeckte sie frih ihre Leidenschaft fir gutes Marketing. Schon
wahrend ihres Mediendesign-Studiums betreute sie zahlreiche gréBere Unter-
nehmens-Accounts auf Instagram und Pinterest.

Stets schafft sie es, die Follower-Zahlen und deren Engagement zu steigern
sowie wertvolle Leads zu generieren.
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Was kostet ein Kilo Kaffee?
Vielleicht 8, 9, maximal 11 oder 12 Euro.

Was kostet ein Kilo Kaffee in Nespresso-Kapseln?
Bis zu 80 Euro!

Ja, du hast richtig gehort ...
... las 8-fache fiir genau das gleiche Produkt.

Aber warum? Warum zahlen Menschen plétzlich
das Zigfache fir ein Produkt?
Die Antwort liegt in der Macht des Marketings.

Nespresso hat es geschafft, mehr als nur Kaffee
zu verkaufen.

Sie verdndern die Darreichungsform, schaffen ein
Gefiihl von Luxus und verkaufen Kaffee als Erlebnis.

Dabei spielt das Marketing eine entscheidende
Rolle. Sie haben nicht einfach nur Kaffeekapseln
auf den Markt gebracht — sie haben eine ganze
Welt herum erschaffen. Eine Welt, in der George
Clooney in elegantem Anzug den Kaffee genieft.

DIE KUNST, DER BESTE SEINER NISCHE ZU WERDEN / 19

Eine Welt, in der der Nespresso-Konsum nicht nur
eine tagliche Routine ist, sondern ein Lebensgefinhl.

Die Kapsel in deiner Hand ist plétzlich nicht mehr
nur eine simple Portion Kaffee, sondern ein kleiner
Luxusmoment, den du dir génnst. Und fir diesen
Moment sind wir bereit, tief in die Tasche zu grei-
fen. Denn es geht nicht um den Kaffee an sich,
sondern um das Gefiihl, das du damit verbindest.

Und genau hier setzt gutes Marketing an.

In meinem neuen Buch erfahrst du, wie auch du
diese Prinzipien fir dein Business nutzen kannst.
Es geht darum, deine Marke so zu positionieren,
dass deine Kunden nicht nur dein Produkt wollen,
sondern das Geflihl, das es vermittelt.

Denn wie Nespresso zeigt:

Wenn dein Marketing stark genug ist, konnen deine
Kunden pldtzlich fiir das gleiche Produkt ein Vielfa-
ches zahlen und mehr davon kaufen :-)

- = RN
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1.1 NUDGING

Fangen wir mit der wohl smartesten Form des Beeinflussens an, dem sogenannten ,Nudging®
(engl. fur ,Anstupsen®). Ein furchtbares Wort, aber eine grandiose Idee, andere in die gewlinschte Rich-
tung zu lenken.

Dabei geht es um die Erkenntnis, dass Menschen ihre Entscheidungen nicht immer rational treffen. Stu-
dien gehen sogar davon aus, dass wir nur 2 Prozent unserer Entscheidungen bewusst treffen. Folglich
treffen wir um die 98 Prozent unserer taglichen Entscheidungen unbewusst.

Um diese typischen menschlichen ,Fehlentscheidungen” auszugleichen, ohne dass die Menschen es
selbst merken, nutzen wir Marketer das ,,Nudging®, also ,,Anstupsen®.

In diesem Kapitel zeige ich dir

7 wirkungsvolle
Nudging-Beispiele

und

10 unterschiedliche
Nudging-Maglichkeiten.
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Online wird immer mehr auf Nudging gesetzt. t Q rogerranke! @

So ist es zum Beispiel bei Flugtickets oder
Handy-Tarifen inzwischen absolut tblich, dass
drei Preiskategorien nebeneinander angebo-
ten werden. Hierbei ist immer der mittlere Preis
bereits voreingestellt, wodurch genau dieser
am haufigsten vom User gekauft wird.

30 GB/Monat

e mesnt J
t
10 GB/Mon?

Ein weiteres bekanntes Beispiel von Nudging
kennen zumindest die Manner unter uns:

In Pissoirs findet sich oftmals das Bild einer Fliege, Gefallt 267 Mi,e-\skate
und zwar dort, wohin man zielen soll. Und genau rranke!

so ist es auch. Manner wollen die Fliege férmlich
»abschieBen“ und ersparen somit demjenigen,
der spéter die Toiletten reinigen muss, viel Arbeit.
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Weniger bekannt, dafur sehr interessant ist eine Untersuchung von Ben Saunders von der University of
Southampton. Er hat herausgefunden, dass es einen enormen Unterschied im Programm fiir Organspenden
zwischen den européischen Landern gibt.

In LAndern wie Danemark oder Deutschland muss man durch konkrete Zustimmung zum Organspender
werden. Dieses Verfahren wird als ,,Opt-in“ bezeichnet. In anderen Landern wie Osterreich oder Belgien
ist grundsatzlich erst einmal jeder Organspender. Erst wenn man der Spende ausdriicklich widerspricht
(sogenanntes ,,Opt-out”), ist man kein Organspender mehr.

Der sogenannte Default-Nudge (also die Verdnderung von Voreinstellungen) sorgt fir deutlich hdhere Teil-
nehmerraten in Bezug auf die Organspende — womit etlichen Patienten mehr geholfen wird.

In Schweden gab es die ,,Speed Camera Lottery“. Autofahrer, die die Geschwindigkeit nicht Gberschritten,
nahmen an einer Auslosung teil. Die Gewinner dieser Lotterie erhielten Preisgelder.

.5

In der Metro in Stockholm gibt es neben den Rolltreppen auch klassische Treppenstufen. Nun, so ganz
klassisch sind diese eben nicht mehr, denn man hat sie nicht nur optisch in ein Klavier verwandelt. Jede
Treppenstufe spielt einen anderen Ton ab. Immer wenn man also die Stufen hochgeht, hért man seine
eigene Melodie. Und genau dieser Nudging-Trick hat die Treppennutzung um 66 Prozent erhdht. Was fur
eine schoéne und gleichzeitig auch noch gesunde Beeinflussung.
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6

Auch im Gesprach kann Nudging unglaublich lenkend eingesetzt werden.

Allein das Stellen der Frage:

motivierte laut einer Studie 70 Prozent der Schiler, wirklich Saft oder Obst zu bestellen.

Wurde die Frage hingegen offen gestellt, also:

»Was michtest du zum Mittagessen?”,

wahlten 40 Prozent weniger Schiler frisches Obst bzw. gesunden Saft.

Als meine Tochter und ich in den USA waren, besuchten wir taglich einen Shake-Laden.
Ich bestellte immer einen EiweiBshake, und der Verkaufer fragte jedes Mal:



DIE KUNST, DER BESTE SEINER NISCHE ZU WERDEN / 25

Am dritten Tag schnappte ich mir den Ladeninhaber, stellte mich kurz vor und fragte, ob er schon mal
etwas von Nudging gehért habe. Er verneinte, war aber sehr interessiert.

Ich sagte, er solle seine Géaste klnftig nicht mehr fragen:

sondern:

»,Mochten Sie Ihren Shake

mit einem oder zwei Eiern?*

Er lachelte und setze es sofort um.

Und was geschah? Seine Kunden nahmen fast immer
ein Ei, oftmals sogar zwei. Das erhéhte seinen Umsatz
pro Shake um zwei bzw. vier Dollar. Und das Ei wurde
so normal, als héatte es die Version ohne nie gegeben.

Ich schéatze, dass er so seitdem jeden Tag ca. 100
Dollar mehr Umsatz generiert. Das macht im Monat
um die 3.000 Dollar MEHR! Und das nur durch die
richtige Frage, also das richtige Nudging!
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Eine der bekanntesten Nudges ist die Verédnde-
rung von Voreinstellungen — sogenannte ,De-

© (lw,tag;lam faults“. Dabei werden die Standardeinstellungen
in die gewunschte Richtung veréndert. Ein Bei-
@roger.rankela spiel: der automatische beidseitige Druck zum

Papiersparen.

10 MOGLICHKEITEN |2
| Das Prinzip der Vereinfachung zielt insbesonde-
VON NUDGING re darauf ab, komplexe Inhalte so einfach und

versténdlich wie mdglich zu machen. Durch die

@ Default

@ Ssimplification Verwendung von einfacher Sprache kann bei-

@ Nutzung sozialer Normen spielsweise das (Vor-)Ausfillen von Formularen

@ Ease and Convenience . .

@ Disclosure vereinfacht werden und dazu beitragen, dass
arnungen, Grafiken etc. enschen eine informierte Entscheidung treffen.

@ w gen, Grafik M h f te Entscheidung treff

@ Precommitment Strategies

@ Reminder e

Hierbei wird betont, dass ein GroBteil der Mit-
menschen bereits das wiinschenswerte Verhal-
() Q N4 m ten umsetzt. Dies soll bewirken, dass es auch bei
Gefillt 534 Mal den ,angestupsten® Personen vermehrt zum ge-
roger.rankel 10 Maglichkeiten von Nudging... mehr wiinschten Verhalten fuhrt. Dieser Art von Nudges
Alle 78 Kommentare ansehen begegnet man haufig in Hotels. Hinweise wie ,9
von 10 unserer Hotelgaste verwenden ihr Hand-
tuch mehrfach” kénnen dazu fihren, dass hau-
@ Q ® ® figes Wechseln der Handtlicher vermieden wird.

@ Expecting Errors
@ Feedback






