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STARKER VERKAUFEN

Gehirngerechte Kommunikation im Marketing immer sinnvoller
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Neuromarketing-Experte Christian Dietz

angebot von Informationen bei ihren Kunden Gehor finden wollen, kommen sie am

I Wenn starke Unternehmen heute in einer Welt mit Reiziiberflutung und einem Uiber-

Thema Neuromarketing nicht mehr vorbei.

Die Situation kennt jeder - egal ob privat
oder geschdftlich: Wir haben uns intuitiv
fiir ein Produkt entschieden, vielleicht so-
gar aus einem Bauchgefiihl heraus. Nun
sammeln wir rationale Begriindungen, die
fiir den Erwerb sprechen. Herzlichen Gliick-
wunsch: Wir haben erkannt, wie unser Ge-
hirn wirklich arbeitet. Und herzlich will-
kommen in der Welt des Neuromarketings!

Unser Gehirn kann in Millisekunden Mus-
ter erkennen, Informationen unterbewusst
einordnen oder emotional reagieren. Und
erst, wenn es damit ,fertig* ist, kommt -
wenn iiberhaupt — die rationale Entschei-
dung ins Spiel. Denn bei rund 95 Prozent al-
ler Entscheidungen denken wir nicht aktiv
nach. Das Muster ,,Griine Ampel“ braucht
keine aktive Abwdgung, ob es sinnvoll ist,
loszufahren.

Diese Art, wie unser Gehirn arbeitet, ldsst
sich auch im Marketing nutzen. Mit Neuro-
marketing: Es verbindet Erkenntnisse aus
der Hirnforschung und Psychologie und
macht sie im Marketing einsetzbar. Dabei
ist Neuromarketing kein eigenes Instru-
ment wie die Unternehmenswebsite, Social
Media oder Newsletter. Neuromarketing ist
vielmehr ein starker Methodenkoffer, der
fiir praktisch alle Instrumente des moder-
nen Marketings anwendbar ist.
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Anwendung
im Mittelstand

Die Ausgangslage im deutschen Mittel-
stand ist hdufig dhnlich: Die Produkte sind
ausgereift. Leistungen erkldarungsbediirf-
tig, aber hochwertig. Inhalte sachlich kor-
rekt. Es wird viel in Marketing und Kom-
munikation investiert. Und dennoch bleibt
die Wirkung aus, die Umsdtze hinter den
Erwartungen zuriick. Menschen bewerten
Marken und Produkte nicht primdr iiber
Argumente, sondern iiber Bilder, Sprache,
Tonalitdt und vertraute Muster. Erst wenn
diese Ebene stimmig ist, folgt die rationale
Rechtfertigung. Viele Marketingmafinah-
men setzen jedoch genau hier zu spdt an
oder bleiben - insbesondere im B2B-Mar-
keting — nur auf der rationalen Ebene.

Hier konnen mittelstindische Unterneh-
men mit Neuromarketing gezielt ihre Mar-
ketingkommunikation verbessern, wie die-
se konkreten Tipps zeigen:

@ Sorgen Sie dafiir, dass die stirksten
Argumente immer ganz am Anfang
Threr Marketingkommunikation ste-
hen. Studien haben gezeigt, dass die

MIT NEUROMARKETING

Reihenfolge von Informationen einen
grofien Einfluss darauf hat, wie wir die
Botschaften interpretieren. Und die
ersten Argumente fdrben stets auf die
folgenden ab und geben ihnen einen
Rahmen.

® Positionieren Sie grofe Zahlen (und
wenn es nur die Bestellnummer ist)
vor Thren Angebotspreis. Denn unser
Gehirn ist faul und wird die beiden Zif-
fernfolgen, auch wenn sie nichts mit-
einander zu tun haben, trotzdem ins
Verhdltnis setzen. Ihr Preis erscheint
kleiner.

© Wiederholen Sie Botschaften so konse-
quent wie nur moglich. Denn aus der
Wissenschaft wissen wir, dass Infor-
mationen schon allein dadurch glaub-
wiirdiger werden, weil wir sie hdaufiger
héren.

® Lassen Sie Ihr Produkt kostenlos tes-
ten. Ein Verlust schmerzt uns deutlich
mehr als ein Gewinn in gleicher Hohe.
Was wir einmal haben, méchten wir
nicht mehr so einfach hergeben.

® Arbeiten Sie mit Bewertungen, Siegeln
und Testimonials. Weil unser Gehirn
faul ist, denkt es sich: Super, hier hat
ein anderer das Produkt schon bewer-
tet. Hier kann ich vertrauen.

Die Tipps zeigen, dass es sinnvolle Metho-
den gibt, den Gehirnen die Arbeit zu er-
leichtern und so schneller Kunden fiir sich
zu gewinnen. Das funktioniert fiir Verkdu-
fe von Produkten genauso wie beim Aufbau
eines Markenimages. Starke Marken redu-
zieren Unsicherheit, senken die kognitive
Entscheidungslast und erhéhen damit die
Abschlusswahrscheinlichkeit. Menschen
entscheiden schneller, bleiben ldnger und
konvertieren eher, wenn sie auch der Mar-
ke vertrauen. Und das Neuromarketing
liefert die richtigen Tools dazu. Marken-
fiihrung und Conversion-Optimierung er-
ginzen sich auch hier optimal. Tl
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