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Strategie 1: weniger Produkt zum gleichen Preis (1/2)

Bei der Shrinkflation ist die häufigste Strategie die Reduzierung

des Produkts und die Anpassung der Verpackung.

Die Änderung ist von außen sichtbar. Soziale Netzwerke sind

voller Beispiele, bei denen die Menschen das Vorher und das 

Nachher vergleichen.

In diesem Beispiel, gepostet auf Twitter von @ neelayjain, wurde

die süße Verpackung reduziert.
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Strategie 1: weniger Produkt zum gleichen Preis (2/2)
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Strategie 2: Es passiert im Inneren (1/2)

Diese Strategie wird von den Herstellern häufig verwendet und 

trägt zum schlechten Ruf der Shrinkflation  bei. Indem die 

Hersteller den Container unverändert lassen, „trüben die 

Gewässer“ und werden der Irreführung der Kunden beschuldigt.

Besonders auffällig ist das gegenüberliegende Beispiel, das 

@disneylvr4evr auf Twitter gepostet hat. Es zeigt deutlich, dass 

die Menge des Produkts deutlich gesunken ist.

Aber in den meisten Fällen bietet der Container diese 

Transparenz nicht. Die Mengenreduzierung ist daher aus der 

Sicht des Kunden verborgen. 
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Strategie 2: Es passiert im Inneren (2/2)

Das gegenüberliegende Beispiel der Taubenseife ist ebenfalls 

emblematisch. Die Verpackung hat sich nicht geändert, aber die 

Seifenmenge ist von 113 g im Jahr 2019 auf 106 g im Jahr 2021 

und 90 g im Jahr 2022 gesunken. In 3 Jahren hat diese 

Taubenseife 20 % ihres Gewichts verloren.

Die gleiche Strafe für Lays Chips unten.
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Strategie 3: Änderung der Berechnungsregeln (1/2)

Dies ist eine besonders heimtückische Technik. 

Zuvor wurden die Abonnements monatlich bezahlt, d. h. 12 Mal 

pro Jahr. Aber wenn Sie bis zu 4 Wochen zahlen, gibt es 13 

Zahlungen pro Jahr! Dies ist eine beeindruckende Taktik, um die 

Preise um 8,33 % zu erhöhen, ohne dass der Kunde es bemerkt.

Und ob Sie es glauben oder nicht, diese Taktik ist weit verbreitet 

(siehe nächste Seite).
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Strategie 3: Änderung der Berechnungsregeln (2/2)
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Strategie 4: Änderung des Designs (1/2)

Eine Änderung des Designs ist eine besonders heimtückische 

Strategie. Es gibt die Illusion, dass sich nichts geändert hat, 

obwohl die Produktmenge tatsächlich abgenommen hat.

Dieses Beispiel wurde von @ HarrisLue entdeckt und auf Twitter 

gepostet.
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Strategie 4: Änderung des Designs (2/2)
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Die Änderung des Designs ist eine von Toblerone 

angenommene Strategie. Obwohl bereits alt, zeigt dieses 

Beispiel, dass Marken nicht auf die Inflation gewartet 

haben, um ihre Margen zu erhöhen. Damals musste 

Toblerone dem Aufschrei ins Gesicht schauen.


