Knowledge Sheet:

1. The Six Principles Of Persuasion (Cialdini, 2001)

A) Mogen: Menschen mogen diejenigen, die sie mdgen. Entdecken Sie echte Gemeinsamkeiten
und sprechen Sie echtes Lob aus.

B) Reziprozitit: Menschen vergelten gleich. Gib, was du empfangen willst.

C) Soziale Beweise: Menschen folgen dem Beispiel dhnlicher Menschen. Nutzen Sie die Macht der
Gleichgestellten, wann immer sie verfiigbar ist.

D) Konsistenz: Die Menschen halten sich an ihre klaren Verpflichtungen. Die Verpflichtungen
missen aktiv, 6ffentlich und freiwillig sein.

E) Autoritdt: Die Menschen vertrauen den Experten. Legen Sie Thr Fachwissen offen; gehen Sie
nicht davon aus, dass es eine Selbstverstiandlichkeit ist.

F) Knappheit: Die Menschen wollen mehr von dem, wovon sie weniger haben konnen. Heben Sie

einzigartige Vorteile und exklusive Informationen hervor.

2. Five “Best Practice” Insights From Psychological Science (Van der Linden, Maibach &
Leiserowitz, 2015)

Folgende Kommunikationsstrategien sollten angewendet werden:

A) Klimawandel als gegenwairtiges, lokales und personliches Ereignis hervorheben.

B) Ein erfahrungsbezogenes, affektive Kommunikation intensivieren.

C) Relevante soziale Normen nutzen.

D) Politische Losungen formulieren, die durch sofortiges Handeln umgesetzt werden kdnnen.

E) Fir intrinsische langfristige Umweltziele und Ergebnisse appellieren.
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