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1. Neuro Marketing & Sales
Die neuesten Forschungsergebnisse

Neuro Marketing Seit Jahrzehnten versuchen Wissenschatftler Vier personlichen Motivkategorien und
Kaufmotive und Professionals aller Branchen das "Ratsel 16 Grundmotive sind mal3gebend fir die
Motivbezogen Verkaufen Kunde und Kaufentscheidung" zu lésen. Kaufentscheidung.
Bran:\jﬂrgfkn;gaeur?be;& Neueste Erkenntnisse der Hirnforschung lie- Werden diese Motive von Produkten,
Markenfahrun fern deutliche Ergebnisse, welche die Zukunft ~ Kommunikation und Werbung angespro-
Verkauf hol 9| von Marketing und Vertrieb revolutionieren. chen wird das Kaufverhalten deutlich be-
erkauispsychologie _ _ einflusst und Praferenz ausgelost.
= Den rationalen und bewussten Kunden gibt
es nicht. Aktivitat
. . . Neugier
= Uber 70% seiner Entscheidungen fallen Erreg un g Hedonismus
unbewusst. Eros
= Auf die verbleibenden 30% hat der Kunde Erfolg
nur einen geringen Einfluss. Macht
) ) ) Anerkennung
= Erfolgreiche Signale (,Cues”) eines Pro- Leistung
dukts oder Dienstleistung werden vom Ge- —
hirn direkt in Kaufverhalten umgesetzt. _ ) Eirz'}g'heung
= Das Bewusstsein des Kunden merkt davon Sicherheit Ordnung
nichts. Sparen
= Produkte und Dienstleistungen, die kei- Freiheit
ne positiven Emotionen auslésen, sind Autonomie ggﬁallcshn:i;ieit
. . |
fur das Gehirn wertlos! Emotionale Ruhe
x sa— Eros
Hedonismus Aktivitat
Abwechslung . Energie Schénheit
Risikofreude Spal S .N!eu‘-:’ler M
. Extravaganz pie ut
Rebellion Wetthewerb si
Verwegenheit o . ... led Kampf
Flexibilitat reativitat Ungeduld
Fantasie Konkurenz _ |
Freiheit Spontaneitat Elite pesign _ .
Humor Erfolg
Kunst o . _ Anstrengung  Etfizienz Macht
Bl Idealismus  Offenheit Ehrgeiz Triumph
Autonomie Toleranz i ness . Autoritat , \!Ellre. ==
Gerechtigkeit e Anerkennung
— ’ Gerechtigkeit Verli I'ghk : Stolz —
emotionale Ruhe Altruisius eriasslichkelt  qualitét | gistung

Traumen Sinnlichkeit Affiliation LOgik
Herzlichkeit Ruhe Friede Gkologie

Jugend Kameradschaft Freundscha

G
Erholung

Natur  Vertrauen Bindung

Gesundheit

s Prézision Kontrolle

enuss Flirsorge Sparen
Disziplin
Beziehung ©Ordnung
Familie

Gehorsamkeit

Wert Ruhm

Tradition
Treue
Heimat

Die Motive Map® - das Motivsystem im Kopf der Kunden

www.neuromarketing-sales.de

Pflicht Einfluss
FleiB Moral
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2. Kaufmotive

Kaufverhalten kennen - mehr verkaufen

Neuro Marketing Kaufmotivanalysen nach Motive Types®

, Kaufmotive | pie yier Motivsysteme Erregung, Autonomie,
Motivbezogen Verkaufen | gicherheit und Status werden in sieben Moti-
Brandmanagement | o 7y nes® zur Motivanalyse und Zielgruppen-
Markenaufbau | pestimmung differenziert.
Markenfuhrung

Das Motiv ,Sicherheit” |asst sich dabei in drei
und das Motiv Erregung in zwei Zielgruppen
aufteilen.

Rund 65% haben ein Sicherheitsbedirfnis.

Verkaufspsychologie

Risikobereite
3,9%
we.  Spalorientierte
11,5%

Bequeme
31,2%

Erregung
15,4%

Freiheitsliebende
11,5%

Autonomie

12,7%
I'. Sicherheit
"'.‘ 64,5% Status
' 6,7% /

’ Erfolgsmotivierte
6,7%

Pflichtbewusste
11,0%

Traditionsbewusste
22,3%

Verteilung der Kaufmotive in den Zielgruppen

Warum kaufen meine Kunden?

Nur wer die wahren Kaufmotive seiner Kun-
den kennt, kann Produktdesign, Werbung,
Dienstleistungen und die Verkaufskommuni-
kation darauf einstellen.

Dabei ist es wichtig die unbewussten Kauf-
motive zu erforschen, die im Limbischen Sys-
tem gespeichert sind.

Die Marketingabteilung von LEXUS (Toyota)
hat ein Jahr lang die Frage erforscht:
»Was bedeutet fir Amerikaner Luxus?“

www.neuromarketing-sales.de
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Kaufmotivanalysen nach Reiss Profilen

Nur wer die wahren Kauf-motive seiner Kun-
den kennt, kann Produktdesign, Werbung,
Dienstleistungen und Kommunikation darauf
ausrichten und durch segmentgerechte An-
gebote mehr absetzen.

Mit den Reiss Profilen ergeben sich vielfaltige
Anwendungsmaoglichkeiten:

= Marketingstrategie

= Vertriebsstrategie

= Verkaufsstrategie

= Verkaufsgesprache
= Verkauferverhalten

= Nutzenargumentation
= Produktentwicklung
= Werbung

= |nternetauftritt

Dabei ist es wichtig, die unbewussten Kauf-
motive zu erforschen, die im Motiv-System
gespeichert sind.

Erregung
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Hedonisten

Neugierige
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Familienorientierte
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Zielgruppenanteile nach Reiss-Profilen

Reiss-Profile 0 5
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3. Motivgerechte Kommunikation
Nutzenargumentation & Produktkodierung

. . . . 1 ti
Neuro Marketing Der emotionale Wert eines Produkts, einer mnomimmnbew;bnm L‘.}Z Style Wetthewerb
Kaufmotive Dienstleistung oder einer Marke ist eng ver- .
Motive verkaufen | bunden mit dem Vertrauen der Kunden und Technischer Fortschritt ) - Deslan, Prestige etc.
Brandmanagement ihrer Loyalitat dazu. Innovationskufer Emotionskaufer
12% 35% -
Markenaufbau | n o0 it es von groRer Bedeutung zunéchst ~ rational : smosanal
Markenfuhrung . - : i
. die Kundenbedurfnisse zu ermitteln, dann die Funktion Sicherhelt
Verkaufspsychologie . :
emotionale Produkteigenschaften zu benen- T e
nen, um das Produkt schlieRlich motivge- \ 28% 2%
recht zu verkaufen und die Bedirfnisse der Prelswetibewsrb VertraLensnetbawerh
Konsumenten erflllen zu kénnen. Tradition
Marketing heifl3t: Motive erkennen und zu . . .
befriedigen. Das ,nackte” Produkt ist fir das Emoyonskau.fer achten quf Design unq Pres—
Gehirn des-Kundén meist Nebensache tige liegen mit 35% deutlich vorn. Traditions-
i kaufer suchen Sicherheit, Promotionskaufer

iy Lty LRy lieben viele Funktionen. Technischer Fort-
Sicherheit Erregung Autonomie e . .
schritt interessiert nur 12% der Kaufer.

Untermotive Ordnung Neugier Gerechtigkeit Macht

Familie Aktivitat Freiheit Leistung
Beziehung Hedonismus Idealismus Erfolg
Sparen Eros emot. Ruhe Anerkennung
. o ) Hohes C VITAL Hohes G IN PET  Hohes c MILDE ORANGE
Hirnforschung Angstsystem Suchsystem Gerechtigkeit Machtmotiv v
Vermeidung Exploration Freiheitsmotiv | Leistungsmotiv & o e E“
il 328D
| v
Innerpsychisch Flirsorge Spiel & Sport Genuss Selbstwert % 4‘ -, !ﬁ'
e
N GG Familie Abenteuer Traumer Fiihrer Wohlfihlen von Innen.  Vitamin-Tresor  Auf die mikie Art geniefian
Sagen Sie dem Qualitits-Garantie Leichte
Stress Adieu 5 . Bekmmlichkeit
rfrischend fell as er
i - innli i Kund nd ist Denn die Familie liegt
Streben nach Geborgenheit Neuem Sinnlichkeit Macht Geltung gainkmitsanften  Run ‘E:'rp"m;gm"gl e Hmn““
Neugier
Beispiele Volvo BIW Audi Porsche
Designed to save Aus Freude am Vorsprung durch Fahren in seiner . . . . .
oo Eatron Toopi 2 i Der gleiche Saft fiir unterschiedliche Motive

»Produkte oder Dienstleistungen, die keine Emotionen ausldsen, sind fir das Gehirn wertlos“.

| Architektur

I
Hedonismas:  Akthvitit =98 | Exklusivitat

Abwechslung Spait

Risikofreude Neugier Enerdie Sehonhelt l Status
% = - Spiel Mut
Unabhangagken'wnon » Extravaganz Wettbewerb ;o0 —
Verweg . s 1 m— |
Flexibilitit 9 Erfol
[ o e Fantasie . Konkurenz - . ; 2
Freiheit Freiheit Spentaneitit l e Design rfolg

Humor
Kunst o o Anstrengung  Effizienz  \Macht

{:]
Idealismus  Offenheit Ehrgeiz Triumph
1 Toleranz Autoritst Ehre
Autonomie Gerechtighet. Faimess & OB e g
b | Gerechtigkeit Integritét i

5 Stolz
|  Ruhe ' emotionale Ruhe Altruismus [ Verldsslichkelt  quantst | gjstung

Traumen Sinnlichkeit Affiliation Logik Gehorsamkelt Presliae
Herzlichkeit Ruhe Friede Okologie Wert Ruhm | g

Jugend Kameradschaft  Freundschaft Prizision Kontrolle Pflicht Einfluss
Erhnlungse"u“ Firsorge Sparen Fleit _ Moral Extravaganz
Natur Vertrauen Bindung Disziplin Tm::’d"“’"
Beziehung ©rdnung flafored Anerkennung
. . . . Famili
Kaufmotive fiir Eigenheime . . e
sparsamkeit| [RAASUIN" Familie |
E AltersversorgungJ

www.neuromarketing-sales.de
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4. Brandmanagement
Markenpositionierung &Markenentwicklung

Neuro Marketing
Kaufmotive

Eine Marke ist das Ergebnis aus Produkt
bzw. Dienstleistung und Emotion.

Starke Marken aktivieren mit wenigen Signa-

Brandmanagement len das neuronale Netzwerk
Markenaufbau '
Markenfuhrung Der Wert einer Marke steigt, je mehr Emoti-

Verkaufspsychologie onsfelder positiv besetzt werden.

Profilieren Sie Ihr Unternehmen als Marke
und tragen Sie zur Steigerung des Unterneh-
menswerts bei.

Was zeichnet eine Marke aus?
= Wie lassen sich Marken entwickeln?

= Wie lasst sich Markenwert steigern?

a
= =
< o
Q 3
£

O

=
Eros

Hedonismus  Aktivitat
Neugier Eneraie
Spiel Wit

=Q=

Spah
Risiofreuds
Rebellion

ot "™ TP Koontiist  Ungeduld
Fantasio Kophutena
Freiheit Humor  IPOPBnsitit 0 Design
KNSt o sie . ARSUENgUNG  Effisienz  oc
Idealismus  Offenheit Enrgeiz Triumph
Tolerant gy Autorist o Ebre
Gerechtigkeit Anerkennung
Auc X emoti Garschighoh vl stoi ¥
emotionale Ruhe Vorlbsalichke!t guamit | gisty
Traumen  Sinniichkeit ‘Affiliation ™ Gohorsamkait
Hersichkat Rube Friode i War Rubm
Jugend  Mameradschaht  Froundschan Prizision K‘“"‘"": Phicht Einfluss

Bin
Beziehung Ordnung

Haimat
undheit Familie
(o]

Markenpositionierung von Automarken

www.neuromarketing-sales.de

Hochpreiszahler
13%

Optimierer
28%

Billighdufer

18%

Markenfans
21%

Indifferente
20%

Preisbereitschaft: 21% sind Markenfans

B Wert der Belohnung

B Wert der Bedeutung

= Wert des Produkts

Belohnungswerte

Machen Sie aus lhrem Produkt eine Marke

Starke Marken bieten eine implizite
Belohnung.

Die Anziehungskraft der Marke liegt in
ihrem Belohnungswert.

Je hoher die Belohnung desto geringer
der erlabte Preis-Schmerz.

Starke Marken belohnen die Personlich-
keit des Kunden.

Belohnung fiihrt zu einem Pull-Effekt.
Marken bieten kortikale Entlastung.

Implizites Marketing siegt Uber her-
kdmmlichem Marketing.
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5. Markenaufbau in der Praxis
Mit Codemanagement die Motive ansprechen

Neuro Marketing
Kaufmotive
Motivbezogen verkaufen
Brandmanagement
Markenaufbau
Markenfuhrung
Verkaufspsychologie

www.neuromarketing-sales.de

CO-DR IV

Logik Expliz

Vernunft

Uberlegung des Kaufy

AT R®TT TR

Yy~ Motive

- Emotionen
Autonomie

Bedeutungen

/./ . Belohnungen

/
Sicherheit

Kaufverhalten wird maf3geblich beeinflusst
von den impliziten Codes, die vom Produkt,
der Marke oder von der Markenkommunikati-
on ,gesendet” werden. Diese Codes beein-
flussen direkt das Unbewusste des Kunden.

y.

Maotive
@ Welche Maotive g
spricht lhr 3

%
Produkt an? gé‘%,
2 %

PRODUKT

% LTS
BEny e fid

2 sprechen die Produkie
lhrer Wettbawerberan? <9

Produkt Audit

Motive
Wie ist das Verhaltnis zwischen
@ der Marke und der vem ‘%—
o é?‘ Produkt vermittelien W "“F
.§- & %@; Mative? £ 5.,

@, » .

Q@-%".z:__e%‘:i Woettbowerb aéslé:‘e}q,‘\’ié\'%
T, e =5 ol
=% Wie gut ist die Marke & > &

el gegentber den Wett-

bewarbern abgegrenzt?

Marken Analyse

. und fiihren direkt zum Kauf

E R

ite Codes -
R

V E R

Implizite Codes
aktualisieren Motive,
treffen das Unbewusste

Spontanes
Kaufverhalten

-~

Je besser diese Codes die Motive des Emp-
fangers ,treffen”, desto wahrscheinlicher wird
der Kauf. Mit unseren verschiedenen Audits
erfahren Sie, wo Sie stehen und was Sie ver-
andern sollten.

Motive

Welche Motive sprechen %
j die Wetthewarber an? Q‘

WETTBEWERBS
ANALYSE

%%5%  zi Fends
lgruppe & :
ﬁ&l .;é.g Welche Zielgruppen 'g? é:gﬁ?
% sprachen lhre = 39 e
% Wettbewerber an? &
Wie differenziert setzen sie
ziglgruppenaffine Codes ein?

Wettbewerbsanalyse

Wir Unterstiitzen Sie beim Markenaufbau
1. Durchfihrung eines Produkt-, Marken- und
Wettbewerbs Audits.

2. Erkenntnisse, was verandert werden muss,
um die Motive lhrer Kunden zu treffen.

3. Entwicklung der motivbezogenen Kommu-
nikation tber alle Kontaktpunkte hinweg.

4. Systematische Umsetzung der Neurokom-
munikation.

5. Markenfiihrung auf der Grundlage der er-
mittelten Kaufmotive.
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6. Psychologische Markenfuhrung
Welche Codes sendet mein Produkt?

Neuro Marketing
Kaufmotive
Motivbezogen verkaufen
Brandmanagement
Markenaufbau
Markenfiihrung
Verkaufspsychologie

Code-Management " Welcher Heizkessel heizt am besten?

Produkte senden Codes, die im impliziten Sys- " Welcher Heizkessel ist energiesparender?

tem des Gehirns auftreffen und Bedeutungen ® Fir welchen Heizkessel zahlen Sie am meisten ?
auslosen. Funktionalitaten und technische De- " Welcher Heizkessel ist platzsparender?

tails treten in den Hintergrund. Stellt man die " Welcher Heizkessel hat den besten Wirkungsgrad?
nachfolgenden Fragen und misst die Reaktions- " Welcher Heizkessel ist modern?

zeiten kann man eindeutige Praferenzen (hier ® Welcher Heizkessel hat die beste Technik?

am Beispiel Heizkessel) feststellen. = Welcher Heizkessel gefallt Ihnen am besten?

Mobile Serie

Mit 1500 ANSI Lumen
B ed eu tU n g bleibt jetzt nichts mehr im
Dunkeln. Der nur 1,3 kg
leichte CP120 ist der kleins-
te W-LAN integrierte Pro-
jektor weltweit! — und dazu
ein echter Hingucker im
edlen Gewand. Frontventilation und W-LAN machen lhn
zum perfekten Reisebegleiter.

Die Wirkungsanalyse zur Kaufentscheidung ergibt:

37 % Design
28 % Grofe (passt in eine Aktentasche)

Belohnung 19 % Gewicht (kg)
16 % Lichtstarke (ANSI Lumen)

Anzieh-

Die Anziehungskraft starker Marken Testen Sie Ihre Produkt- & Marken-Codes
entsteht durch implizite Prozesse, die der

Marke Bedeutung und Belohnung zuweisen. Wir haben das Heizkessel-Beispiel schon

vielen Personen vorgelegt. Es gibt eindeutige
Fragen Sie sich... Praferenzen.

= Mdchten Sie einen Kampfpanzer geschenkt = Implizite Code-Analyse

2 .
bekommen? = Entscheidungsanalyse
= Mdchten Sie ein ausgestopftes Krokodil im Moti

. = Motivanalyse
Schlafzimmer haben? W y

. o . = Bedeutungsanalyse
= Mdchten Sie in Rotwein baden?

www.neuromarketing-sales.de
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Neuro Marketing
Kaufmotive
Motivbezogen verkaufen
Brandmanagement
Markenaufbau
Markenfuhrung
Verkaufspsychologie
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7. Neuropsychologie des Verkaufs
Gehirngerecht verkaufen - mehr verkaufen

Die Neuro-Psychologie des persdnlichen Verkaufs

Der Kunde wird durch verschiedene Motive und Bedirfnisse gesteuert, anhand derer man die
Kunden in verschiedene Segmente einteilen kann. Diesen Gruppen kénnen dann die passen-
den Produkte bzw. Dienstleistungen angeboten werden, die deren Motive und Bedurfnisse an-
sprechen.

Die Aufgabe eines guten Verkaufers liegt darin, die Motive, Winsche und Bedurfnisse der Kun-
den zu identifizieren und im Kunden Bedurfnisse und Emotionen zu wecken, so dass er sich
nicht nur anhand seines Budgets entscheidet.

Untersuchungen zeigen, dass die Interaktion, Kommunikation und besonders die Beziehung
zwischen Kunde und Verkaufer maRRgeblich zum Verkaufserfolg beitragen. Fahigkeiten wie
adaptives und motivgerechtes Verkaufen werden in Zukunft immer mehr zum wesentlichen Er-
folgsfaktoren im Verkauf. Sie erlerne Techniken, wie man psychologisch und emotional richtig
verkauft und dadurch die Verkaufsergebnisse wesentlich erhéht.

Erfolgsfaktoren im persénlichen Verkauf

‘—-_h'/\‘/"\_—?‘ _— s

Der Kunde Der Verkaufer

wich bin

) D < = !
e s~ | \ begeistert" , ¥ y)-:_.'__ s':::';‘drl:ﬂ f: nich mag Sie
(" & — H Y e i ,_‘; ;- ° i r\—‘-
: i o 7 il
- Erfolg
x Image | x Beziehung
7 Den erlebbaren Vorteile und Sich Systematischer
Wert steigern! Mutzen entsprechend  Beziehungsaufbau
kommunizieren Emotional
Kompetenz

Produkt- und Leistungseigenschaften in
Nutzen und Vorteile ibersetzen

Interaktion & Kommunikation

Den Kunden kennen -mehr verkaufen Den erlebbaren Wert fir den Kunden steigern

Die psychologische Gesprachstechnik ist erfolgsentscheidend

Untersuchungen zeigen, dass die Kaufentscheidung direkt abhangig ist von der Sympathie, dem
Verhalten, der Kompetenz des Verkaufers und vor allem dem Vertrauen zum Verkaufer.

Deshalb trainieren wir besonders die emotionalen Techniken des Verkaufs, die Motiverkennung
und die Befriedigung der Bediirfnisse, die aus dem Limbischen System kommen.

Motive
Sicherheit
Erregung
Autonomie
Status

Selbstwert-
steigerung

Kognition
Kosten -
Schmerz-

Implizite
Werte

Implizite

Beziehung Kaufsignale

6.

/| Abschluss

| Einwand

Volition
Bedeutung +
Belohnung +

Was ist dem
Kunden
wichtig?

Positive
Verstarkung

Positive
Verstarkung

Nutzen
Bedeutungen
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Consulting Group
Osterwaldstral3e 96

80805 Miinchen Bitte nehmen Sie mit uns Kontakt auf.

Tel +49 89 368143 0
Fax + 49 89 368143 55

Wir interessieren uns fur Ihre Inhouse-Seminare
O Neuromarketing & Sales

U Neuropsychologisches Sales Training
U Brand Management

Absender

Name, Vorname

Abteilung/Funktion

Firma, Stral3e, PLZ, Ort

Tel, Fax, Email

Weitere Leistungsangebote

Bitte senden Sie uns Informationsmaterial zu folgenden Themen:

U Customer Relationship Management O Neuro Marketing & Sales
U4 Beschwerde- & Riickgewinnungsmanagement O Sales Excellence
Ud Key Account Management O Verkaufsteams fuihren
U Wirkungsvolle Mitarbeiterfiihrung O Personliche Erfolgsplanung
O Neukundengewinnung & Leadmanagement U0 Kundenbindungsmanagement
4 Konfliktmanagement O Psychologie fur Fuhrungskrafte
d a
a a
'c Die INTERCONNECTION CONSULTING GROUP ist ein international tatiges Unternehmen fiir Consulting, Training und Marketing-

forschung mit den Schwerpunkten Kundenorientierte Unternehmensfuhrung, Marketing- und Vertriebsstrategie, Sales Excel-
lence, Key Account Management, Customer Relationship Management, Human Ressource Management, Fuihrungskréfte-
entwicklung, Kundenzufriedenheitsanalysen, Kundenbindungsmanagement sowie Psychologische Kaufverhaltensforschung.
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