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"Alle mir nach" - Herdenverhalten im Marketing Samstag, 31. Marz 2007

nutzen

—— NEWSLETTER —

Eine der erfolgreichsten Abonnieren Sie den
Beeinflussungstechniken im marke-X Newsletter
Internet basiert auf einem ganz
simplen Prinzip: "Masse = Klasse". Kostenlos dazu: Sascha
In Situationen der Unsicherheit Langners Top 10 Tipps fur
neigen Menschen einfach dazu, erfolgreiche Newsletter
der Mehrheit zu folgen anstatt sich
selber ein Urteil zu bilden. Die AUIECEE Herr
zugrunde Vorname

liegende Vermutung: Je mehr Nutzer beispielsweise ein

Portal nutzen oder je mehr Kunden sich fir ein NE

bestimmtes Produkt entscheiden, desto interessanter e-Mail*

muss das Angebot wohl sein. Dieses "Herdenverhalten”

ist tief in der menschlichen Psyche verwurzelt. Und Anmelden

gerade im Internet l1asst es sich fur Marketingzwecke

gezielt zur Beeinflussung instrumentalisieren. aiseldiehnehamen

"Menschen lassen sich lenken wie Tiere"

Wie Kiihe oder Schafe lieben auch Menschen das Leben in
Herden. Sie orientieren sich an dem Verhalten ihrer
Gesellschaft, imitieren es und stimmen komplexe
Handlungen mit den (ungeschriebenen) Regeln der
Gemeinschaft ab. Dadurch griiRen wir uns einander auf der
Stral3e, halten uns gegenseitig die Tur auf und kdnnen tber
die gleichen Witze lachen.

Herdenverhalten im Alltag: "Ein unbewusste Zwang" (Quelle:
Punch Publications)[1]

In der Tierwelt garantiert die Orientierung am Rudel, an der
Herde oder am Schwarm ausreichend Versorgung und
Schutz - Alleingénge fernab der Gruppe werden nicht selten
mit dem Leben bezahlt. Fast so, als wére dieser Urinstinkt
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des Uberlebens auch noch tagtéaglich in den Menschen
prasent, kdnnen wir uns nicht dem Zwang entziehen, wenn
alle um uns herum nach oben schauen, ebenfalls den Blick
gen Himmel zu richten, jagen auch wir in Rudeln hinter dem
nachst besten Schnéppchen her, oder schauen uns einen
Film im Kino an, von dem alle Welt spricht, und sei es auch
nur, um einfach mitreden zu kdnnen.

Doch warum machen wir das? Warum bildet sich nicht
jeder Mensch selbst ein Urteil und entscheidet unabhangig
von seinen Mitmenschen?

Herdenverhalten sichert Effizienz

Ein Beispiel:

Stellen Sie sich eine Reisegruppe von 20
Personen vor, die auf ihrer Reise durch
Italien in einer kleinen historischen Stadt
halt nmacht. Umdie Stadt zu erkunden,
begeben sich alle Reisende allein auf

Er kundungst our. Nach ei ner hal ben Stunde
errei cht der erste Tourist den Marktplatz
der Stadt. Da es bereits 12 Uhr i st,
entschliel3t er sich eine Gaststatte

auf zusuchen.

Am Pl atz gi bt es zwei Restaurants: Das eine
wi rkt etwas heruntergekomen (der Putz

bl attert ab) und das andere frisch

renovi ert. Ansonsten schei nen die beiden
Restaurants fast identisch zu sein und

kei nes der bei den Lokal e wirkt ubertrieben
t euer.

Unabh&angi g vom AuReren besteht al so ei ne 50%
Chance, fir jedes Restaurant vom Touri st

auf gesucht zu werden. Bezi eht man die
gelittene Fassade nit in die Uberl egungen

mt ein, besteht natirlich eine etwas

gr 6Bere Chance fir das gerade renovierte
Rest aurant den Rei senden anzul ocken.

Ei ne schwerw egende Ent schei dung. ..

Nehmen wir nun aber an, dass der Tourist das
Restaurant mt der schl echten Fassade wahlt,
weil es zufélliger Wise den Nanen seiner
Frau " Si none" tragt.

Bis hier hin ein nachvoll zi ehbares Vorgehen.

Was passiert aber, wenn der zweite Touri st
den Platz erreicht?

Ei gentlich missten fir Tourist 2 ja die

gl ei chen Vorausset zungen gelten wi e fir
Tourist 1. Demist aber nicht so. Denn fir
den zweiten Reisenden bietet sich ein

vol | kommen anderes Bild. Natidrlich sieht
auch er die beiden Restaurants mt ihren



Ei genheiten. H nzu kommt aber ein
wesentliches Detail: Er sieht einen
M trei senden am Ti sch vor dem et was
her unt er gekomenen Lokal sitzen

Fur ihn stellt sich daher nicht nur die
Frage, wel ches Restaurant er wahl en soll,
sondern ebenso, ob sein Mtreisender mehr
I nformati onen z.B. Uber die Qualitat des
Essens hat (aus einer friheren Reise
vielleicht), worauf er seine Entscheidung
begr indet haben konnte.

Di e Wahrscheinlichkeit, dass Tourist 2 daher
ebenfal I s das etwas herunt ergekomen Lokal
wahlt, ist bereits wesentlich hoher als bei
Touri st 1.

Die Wirfel sind gefallen...

Ent schli et sich der zweite Rei sende
tatsachlich dazu das gl ei che Restaurant wie
der erste Reisenden zu wahlen, sind die
Wirfel gefallen: Jeder weitere Tourist, der
den Platz erreicht, wird nicht nur nehr

W ssen bzgl. des herunt ergekommenen

Rest aurants bei seinen Mtreisenden
vermuten, er wird es unterstellen: "Warum
sonst sollten gleich zwei Personen das
augenschei nli ch unattrakti vere Restaurant
wahl en?". Handelt der 3. Reisende rational,
entschli et auch er sich fir das

her unt er gekommene Restaurant. Tourist 4
ebenso, usw.

Ergebnis: Trotz schl echter Fassade hat das
Rest aurant " Si mone" an di esem Tag ei nen
bonmbasti schen Unsat z.

Herdenverhalten setzt ungleich verteilte Informationen
voraus

Herdenverhalten wird zumeist mit asymmetrisch verteilten
Informationen erklart. Asymmetrisch heif3t: Nicht alle
Marktteilnehmer verfiigen tber die gleichen Informationen.[2]

Die Folge: Hegen Konsumenten die Meinung, dass andere
Konsumenten Uber bessere Informationen als sie selbst
verfligen, so deuten sie deren Marktverhalten (z.B. den
Kauf eines Produkts oder das Nutzen einer Dienstleistung)
als Folge dieser besseren Informationen.

Ergebnis: Sie vermeiden aufwendige Eigenrecherchen und
folgen dem Entschluss der anscheinend besser informierten
Marktakteure. Dadurch verkirzt sich nicht nur die
Entscheidungsdauer, sondern es verbessert sich in der
Regel auch die Qualitat der Entscheidung. Denn: "Ein
Produkt zu kaufen, dass von Hunderten anderer Menschen
ebenfalls erworben wurde, kann nicht schlecht sein".



Herdenverhalten im Internet

Auch wenn das Internet schier unerschopfliche
Mdglichkeiten zur Recherche bietet und damit die
theoretische Basis schafft, sich unabhéangig und kompetent
zu fast allen Themen zu informieren, ist Herdenverhalten
auch hier an der Tagesordnung. Der Grund: Auch im
Internet sind ungleich verteilte Informationen die Regel.
Die Ursachen sind nahezu die gleichen, wie in der Offline-
Welt:

. Mangelnde Zeit
Niemand kennt sich in allen Themengebieten gleich
gut aus. Um sich eine unabhangige Meinung zu einem
Produkt wie z.B. zu einem Staubsauger oder einer
Digitalkamera zu bilden, hilft also nur zu
recherchieren. Doch das kostet Zeit. Und die ist
heutzutage kostbar. Problem: Wie viele Produkte
und Marken soll man in seine Analyse mit
einbeziehen? Welche Produktcharakteristika sind
Uberhaupt relevant? Soll man Testergebnisse
heranziehen oder doch lieber Verbrauchermeinungen
vertrauen? Wie viele Meinungen reichen fiir ein
unabhangiges Urteil aus? Welchen Testmagazinen,
Bloggern, Forumsteilnehmern kann man eigentlich
vertrauen? Welcher Tester hat die gleichen Anspriche
an das Produkt wie ich? Etc. Wenn man erst einmal
anfangt zu recherchieren, tauchen haufig mehr Fragen
auf als man beantwortet findet. Ergo: Fir eine
intensive Sichtung der Fille an zur Verfigung
stehender Informationen reicht bei vielen Produkten
die Zeit der Konsumenten einfach nicht aus.

. Schwierige Informationsbewertung
Selbst wenn sich jemand die Miihe macht, zu
vergleichen und ein Produkt identifiziert, dass seinen
Ansprichen entspricht, hilft das nicht unbedingt
weiter. Denn wie verfahrt man mit widersprichlichen
Informationen? So kann es durchaus passieren, dass
das gewahlte Produkt in einem Blogartikel zerrissen
und andererseits in einem Testmagazin gelobt wird.
Oder ein aktueller Testbericht wertet vorangegangene
Testergebnisse ab, weil beispielsweise eine neue
Produktgeneration den Markt erreicht hat. Zu allem
Uberfluss kann ein mittelmaRig bewertetes Produkt
schnell die Bestsellerlisten stirmen, wenn es durch
eine Preissenkung plotzlich ein einmaliges
Preisleistungsverhéltnis bietet.

. Schwierig zu findende Informationen
Schliellich gibt es auch im Internet nicht zu allen
Produkten leicht zugangliche Informationen. Bei
neuen Artikeln oder spezielleren Produkten kann es
durchaus vorkommen, dass man sehr wenig oder gar
keine Informationen findet. Wobei nicht zu vergessen
ist, dass die Mdglichkeit Informationen zu finden, auch
von den individuellen Féhigkeiten des Konsumenten
abhangt mit z.B. Suchmaschinen umzugehen.

Letztlich steht der Online-Shopper mit seiner Entscheidung
allein dar und weif3 nicht, ob er alles bericksichtigt hat und



welche Informationen wie zu bewerten sind.

Die Folge: Viele Menschen vertrauen bei ihrer
Kaufentscheidung der Masse. Sie ziehen eine Reihe von
Alternativen in die engere Wahl und schauen, welches dieser
Produkte wohl am meisten verkauft wurde. Dabei bemerken
die meisten Konsumenten ihr Orientierungsverhalten nicht
einmal. Ganz unbewusst suchen Sie sich einen Shop aus,
der zu den GroR3en gehdrt, zéhlen die Rezensionen bei
Amazon oder suchen kurz vorm Kauf noch einmal die
Bestsellerlisten auf.

Herdenverhalten im Marketing nutzen

Ubertrieben gesagt, hat sich trotz Internet kaum etwas
verandert. Weil3 ein Konsument nicht genau, was er kaufen
soll, dann vertraut er der Einschétzung der Mehrheit. Doch
die Virtualitat des Internets hat einen entscheidenden
Unterschied zur Realitat. Steht ein Kunde unentschlossen
vor einem Weinregal, dann ist der Riesling mit den
wenigsten Flaschen im Regal, augenscheinlich der
beliebteste. Im Internet sieht er nur das, was der
Websitebetreiber ihn sehen lassen will. Genau an dieser
Stelle bieten sich viele Moglichkeiten der Beeinflussung des
Konsumentenverhaltens.

Ein paar Strategien und Taktiken:

1. Visualisieren Sie Ihre Beliebtheit

Ob auf lhrer Website oder in der Werbung: Zeigen Sie Ihren
Kunden, dass er mit IThnen nichts falsch machen kann.
Veroffentlichen Sie auf allen wichtigen Seiten Ihres
Internetangebots Kennzahlen zur Nutzung und zur
Beliebtheit Ihrer Leistung. Hierzu zahlen u.a.:

. Kundenzahlen

. Mitgliederzahlen

. Newsletter Abonnenten
. Etc.

Aber: Hande weg von Besucherzahlern. Kein potenzieller
Kunde kann einschatzen, ob 20.000 Besucher seit
Inbetriebnahme der Website ein guter oder ein schlechter
Wert ist. Die Aussage "Uber 4.000 zufriedene Kunden pro
Jahr" macht da schon viel mehr her.

Wichtig! Masse ist nicht immer gleich Klasse. Wer eine
anspruchsvolle und elitare Klientel bedient, sollte auf
plakative Zahlen verzichten oder zumindest auf den richtigen
Ton achten:

Schlecht: "Uber 6.500 Newsletter-Abonnenten"

Gut: "Gehoren sie zum erlesenen Kreis von 6.500 Internet
Marketing Spezialisten..."

2. Verdoffentlichen Sie Lob und Meinungen



Kaum etwas anderes sagt mehr tiber die Qualitat und die
Beliebtheit einer Leistung aus als das Lob seiner
Abnehmer (engl. Testimonial). Und je mehr Lob, desto
besser. Sammeln Sie daher alle positiven AuRerungen lhrer
Kunden zu Ihrem Unternehmen und Ihren Leistungen und
veroffentlichen Sie diese auf einer gesonderten Seite Ihrer
Website. Fragen Sie ruhig auch bei ein paar groRen Kunden
direkt an und bitten Sie sie um ein kurzes Statement zu
Ihrem Unternehmen. Holen Sie sich zu allen
Meinungsaulierungen aber unbedingt die Erlaubnis der
Verfasser ein. Und: Veroffentlichen Sie nur Aussagen mit
voller Referenz - bei Geschéaftskunden sind das: Vorname,
Nachname, Position, Unternehmensname sowie Link zur
Website und bei Privatpersonen: Vorname, Nachname, Ort.

Lob unserer Leser

Das sagen andere iiber marke-X, das Internet Marketing
Magazin:

it grofiem Interesse bin ich heute Gber Google auf [hire
Homepage gestollen. Sehr interessante Arfikel, "State of the A
aber gut verstandlich geschrieben. Ich habe mir auch gleich Ih
fewsletter abonniert. ™

Jens-Peter Liedtke, (Leiter Marketing) WEKA MEDIA Gmbl
Co. KG (http:/ivwww.weka.de)

“ich nutze fhre Seite seit gut einem Jahr. Jetzf zum Jahresend
moechie ich thrien ein dickes Lob aussprechen. Eine so
informative und nutzerfreundliche Infemet-Seite findet man self
ich hoffe ihre Zugriffszahlen steigen um 1000 Prozent im
naechsten Jahr.”

Rene Holzer, (Geschaftsfithrer) Nutzwerk GmbH [Erfinder

"Macht Eindruck": Das marke-X Magazin verdffentlicht Lob
seiner Leser auf einer seperaten Seiten[3]

3. Detaillierte Bestsellerlisten

Bestsellerlisten sind der Klassiker, wenn es um die gezielte
Nutzung des Herdenverhaltens im Marketing geht. Doch der
Erfolg ist abh&ngig von ihrem Detailgrad. Einfach nur die 10
am meisten verkauften Produkte zu listen, reicht allenfalls fir
Shops mit einem sehr eingeschrankten Sortiment. Ab 100
Produkten und mehreren Kategorien bendtigen Nutzer
feinere Abstufungen. Es gibt nichts argerlicheres, als in
einem Haushaltwaren-Shop nach den meistverkauften
Staubsaugern zu suchen und nur Kaffeemaschinen und
Latte Machiatto Glaser bei den Topsellern zu finden, weil
diese gerade reiRenden Absatz finden. Generell gilt:
Mindestens fir jede Kategorie, eine Bestsellerliste.
Zusétzlich lohnt es sich, den Verkaufsrang jedes Produkts
mit auf der Produktiibersichtsseite anzugeben.



Bestseller

Mach Kategorie filtern
< Alle Kategorien
<« Kamera & Foto
< Kameras
< Digitalkameras

Bis 3 Megapixel
4 Megapixel
5 Meqgapixel

5 Megapixel
7 Megapixel

8 und 9 Megapixel
Ab 10 Megapixel
Spiegelreflexkameras

Nach Speichermedium

Bei Amazon lassen sich zu jeder Unterkategorie die aktuellen
Topseller anzeigen (Quelle: Amazon.de)[4]

4. Das Phanomen Knappheit

Knappheit ist ein weiteres Indiz fir Menschen, um
Ruckschliusse auf die Beliebtheit eines Produkts zu
schlieRen. Vor allem bei Unsicherheit greifen Konsumenten
daher im Laden gern mal zu dem Artikel, dessen Regalplatz
fast leer ist. Im Internet kdnnen Lagerstandsanzeigen diesen
Aspekt visualisieren und Konsumenten damit
Orientierungspunkte liefern.

KE. ALLES DA.

} Celeronid 430 (1,73 GHz)

i,4 Zoll Breitbild-Display, 512 MB
DWD-Brenner DVINREW +- DL,
eAnzchiul, Microgeft Windows

24 "% billiger,

Letzte Chance: Auffallig visualisiert Discount24 die
Verfugbarkeit eines Produkts mittels Lagerstand (Quelle:
discount24.de)

5. Ermdglichen Sie den Austausch der Konsumenten
untereinander

Auch die Anzahl an Kommentaren und Rezensionen zu
einem Produkt oder einer Dienstleitung beeinflusst die
Wahrnehmung seiner Beliebtheit. Es gilt die einfache Regel:
Je mehr Kommentare oder Rezensionen ein Objekt auf sich
vereint, desto gefragter muss es wohl sein. Ermdglichen Sie
daher den Kunden ihres Shops ihre Meinung zu einem



Produkt abzugeben. Integrieren Sie eine Kommentarfunktion
oder ein Bewertungssystem.

Aktuelle Produktbewertungen

TheEdTx =chriech am 07.03.2007 [ MNachricht =enden

Lauft bei mir jetzt auch rund ne Woche und =age nur EDELINNZ?

Desktop{wenn dieser geladen wird) in rund S=ec. Aufgebaut mit
mehr!11:) Mit meinem alten 3700+ war das wie ein Kino man sah
jetzt nicht mehr!! Dual Core Power eben!!!! In Spielen kann nur

Finden Sie diese Bewertung hilfreich? @ » ja 'E:' » nein

parc_de =chrieb am 01.03.2007 -1 Nachricht =enden

Habe heute meinen Opteron bekommen. Auf einem einem alten
Athlong4 3000+ ersetzt. Hat man unter Windows davon etwas be
Taktfreauenz ist wvon 1800 MHz auf 2200 MHz aestieaen und einic

Was sagen andere zum Produkt? Alternate bietet seinen
Kunden die Méglichkeit Kommentare abzugeben (Quelle:
alternate.de)

6. Sammeln Sie Wissen fur lhre Kunden

Wo beginnt idealerweise die Recherche nach einem
relevanten Produkt bzw. Dienstleister? Bei einer
Suchmaschine, in einem Forum oder auf einem
Meinungsportal? Nein. Am besten nattrlich bei Ihnen. Dazu
muss lhr Informationsangebot aber umfangreich sein.
Sammeln Sie daher zu jedem Produkt (respektive zu jeder
Dienstleistung) Testergebnisse, Rezensionen aus Weblogs,
Lob aus Foren und Besprechungen auf Meinungsplattformen
wie Ciao oder Dooyoo und veréffentlichen Sie die
Kernaussagen auf Ihrer Website. Kombiniert mit einer stetig
aktualisierten Bestsellerliste bieten Sie Ihren Kunden damit
eine hochwertige Anlaufstation zur umfassenden Recherche.

Amazon.de-¥Yerkaufsrang 11.788
Ethdhen Sie Thre Werkiufa!l

Durchschnittiche Kundenbewertung: ¥y
Anzahl der Kundenbewertungen: 1

Schreiben Sie eine Online-Rezension zu diesem Produkt

Auszeichnungen
r*'l'hh[ﬂ*'ll PC Magazin [l MOBILITY
E“HEHLI.!H& % Top-Produkt

Amazon listet neben Verkaufsrang und Kundenbewertungen
auch die Testergebnisse zu einem Produkt (Quelle: Amazon.
de)

Herdenverhalten und Manipulation

Durch die Virtualitat des Internets kann nattirlich niemand
Uberprufen, ob Sie tatsachlich 2000 Kunden pro Monat
haben, Ihr Lager zu bestimmten Produkten wirklich fast
geleert ist oder alle Artikel in der Bestsellerliste wahrhaftig
reiBenden Absatz finden. Dadurch bieten sich durch die



Nutzung des Herdenverhaltens nicht nur Mdglichkeiten der
Beeinflussung, sondern auch zur Irrefihrung. Woher soll
ein Kunde denn auch wissen, ob Sie die Wahrheit schreiben
oder nicht. Doch Vorsicht! Liigen haben bekanntlich kurze
Beine. Und in der transparenten Welt des Internet kommt
"Schmu" relativ schnell heraus. Sind erst die ersten
Vermutungen zu Manipulationsversuchen im Umlauf, gibt es
kaum Mdglichkeiten der Schadensbegrenzung: Das
Vertrauen lhrer Kundschaft in Sie ist verloren. Seien Sie
daher besser ehrlich und kommunizieren Sie immer
authentisch. Das lohnt sich langfristig Hundertmal mehr als
jede noch so kleine Manipulation zur kurzfristigen
Umsatzsteigerung.

Weiter zu:
Die Zeit drangt - Wie Sie Kaufentscheidungen beeinflussen

Verfiihrerische Links - So fesseln Sie lhre Nutzer

Handlungsaufforderungen - die emotionale Komponente
beim Kauf

Sieg im Online-Aufmerksamkeitskampf - Das Geheimnis
erfolgreicher Werbung

Effektive Internet Werbung - Wie Sie die Werbedichte
durchbrechen

Stimmungen beeinflussen - Wie Sie auf die Geflihlslage Ihrer

Besucher einwirken

Das Klick-Geheimnis - Mit psychologischen Tricks mehr
Kunden gewinnen

Quellen:

[1] Hintergrundinformation zum Herdenverhalten und dem Prinzip
der sozialen Bewéhrtheit bietet Robert Cialdini in seinem Buch
"Die Psychologie des Uberzeugens" (ab S. 101).

[2] Mehr zum Thema Herdenverhalten erlautert die Wikipedia

[3] Die Lob-Seite des marke-X Magazins

[4] Nach Kategorien filterbare Bestsellerlisten bei Amazon

Bestellen Sie den monatlichen e-Mail Newsletter,

marke-X Internet Marketing®. Mit Uber 5.500 Abonnenten
ist marke-X einer der erfolgreichsten
Internet Marketing Newsletter in Deutschland.

Newsletter-Anmeldung
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