Warum man mit Chansons im Hintergrund mehr franzésischen Wein absetzt

Unser Emotionshirn kauft fir uns ein

In Bezug auf das Kaufen kénnen
wir verkiirzt sagen: Unser Emo-
tionshirn kauft fiir uns ein. Zahl-
reiche Versuche und Studien
belegen das. So wurde zum
Beispiel aus einer Backerei der
Duft des frischen Brots mit Spe-
zialventilatoren direkt auf den
Gehsteig geblasen. Umsatzzu-
wachs 25%.

Noch ein Beispiel? North, Har-
greaves und Mc Kendrick ver-
bliifften die Fachwelt mit ihrer
populiren Wein-Studie, in der
Kaufentscheidungen fiir ganz
bestimmte Weine durch Ein-
spielen von Musik leicht iiber
der  Wahrnehmungsschwelle
beeinflusst wurden. In einem

Norbert Beck gab den Horern bei der Auftaktveranstal-

Supermarkt stellte man den
Kunden vier deutsche und vier
franzosische Weine zur Aus-
wahl. An einem Tag wurden
franzosische Chansons  knapp
Giber der Horschwelle gespielt -
signifikant mehr Umsatz an
franzosischen  Weinen. Am
ndchsten Tag das gleiche Spiel
aber jetzt mit deutschen Volks-
liedern. Plétzlich schleppten die
Kunden mehr deutschen Wein
nach Hause. Bei Interviews
wusste dann keiner warum.

Sie koénnen auch gerne einen
Selbstversuch machen. Gehen
Sie einmal satt und ein ander-
mal hungrig im Supermarkt ein-
kaufen. Danach vergleichen Sie
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die Kassenzettel. Dort werden
Sie lesen, dass lhr Emotionshirn
Sie bei Hunger zu Hamsterkau-
fen getrieben hat.

Selbst ein Broker, der Millio-
nenbetrage bewegt, ldsst nicht
den Verstand sondern die Emo-
tion walten. Auf den elektroni-
schen Handelsplattformen hat
er oft nur den Bruchteil einer
Sekunde Zeit, um Entscheidun-
gen zu treffen. Ein Klick und ein
paar Millionen sausen liber den
Erdball von einem Konto auf ein
anderes. In dieser Geschwindig-
keit kann nur das Emotionshirn
entscheiden. Allerdings wird

tung zur Service-WM im Borkener Vennehof eindrucksvolle kein Broker zu seinem Chef sa-

Beispiele fiir service-orientiertes Handeln.
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»,Emotionalisieren sie ihre Werbung und driicken Sie die Kaufknopfe im Gehirn!*

Millionen Gewinn erzielt hat:
,lch hatte da so ein Gefiihl in
der linken Ecke meines Emoti-
onshirns.“ Nein, es war dann
natiirlich ein nach allen Regeln
der strategischen Kunst durch-
dachter Schachzug. Dasselbe
gilt, wenn er Millionen ver-
zockt. Dann ist er nicht nur ir-
gend so einem Gefiihl gefolgt.
Daran war das Versagen lang-
fristig entwickelter Analysen auf
gesicherter Datenbasis schuld.
Irgend so ein Rechenfehler
eben. Die Bankenkrise war eine
Emotionshirnkrise, keine Denk-
hirnkrise!

Faszinierend ist dabei die Ge-
schwindigkeit, mit der das

Emotionshirn reagiert und uns
steuert. Es verfiigt Uber die Po-
wer-Kapazitit von |1.000.000
Bit pro Sekunde. Das Denkhirn
kommt da nicht ganz mit. Es
kann gerade mal 50 Bit pro Se-
kunde verarbeiten. Bevor das
Denkhirn auch nur ,,Piep“ sagen
kann, hat das Emotionshirn den
Job schon erledigt. Das ist oft
auch gut so. Unser Denkhirn
arbeitet mit 50 Bit pro Sekun-
de, unser Emotionshirn mit
11.000.000 Bit.
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