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Die Teilnehmer (hren eine krilische Bestandsauinahme lhres Arbeitsumieldes durch,
identifizieran eigene Stdarken und Schwdchen, lemen typische Stresslaktoren im Arbeitsalltag
erkennen und bekommen Instrumente in die Hand, um positiv damit umaugehen. Mit den
Techniken der Selbstmotivation holen Sie sich neuws Perspaktiven (Or Baruls- und Privatleben.

METHODIK:

Wir arbeiten nach den neuvesten EBkenntnissen aus Lempsychologie und
Erwachsenanbildung. Kurze [Info-Blocks wechsaln mil technisch-praktischen Ubungen in der
Gruppe. Dabei nuizen wir neben f(achlichen, technischen und praklischen Einheiten auch
personlichkeitshildende Methoden und Elemente aus Psychologie und
Kommunikationswissenschall sowie verschiedene Entspannungstechniken, um bei den
Telnehmem individuelle Tielenwirkung und damil Interiorisierung zu enaichen. Ungastorler,
durchgehender Besuch ist daher unbedingl ndlig. - Zielgruppe: Dieser Workshop wendet
sich an alle Mitarbeiter, die nach mehreren Berulsighren eine akluelle Reflexion [hres
beruflichen Umleldas suchen.

Ihr Seminar:
DIE SITUATION:

Sie arbeiten schon lange im selben Arbeitsumield, haben viel erreicht, arbeiten in einem
eingespielten Team, lhre Kollegen und Vorgesetzien schdizen Sie und Sie kdnnen von sich
behaupten: meinen Job erledige ich qutt. Doch irgendwie haben Sie das Gelihl, as geht
nicht recht weiter, Sie treten aul der Stelle, es [ehlt der Kick!

DIE FALLE:

Eingespielte Arbeitsabkiute, eingespielle Bezdehungsmuster, eingespieltes Team. Das haben
die Jahre mil sich gebracht. Doch auch Konllikte mit Kollegen und Vorgesetzden haben sich
viellsicht eingespiell und werden verdrngt. Schwierigen Aulgaben gehen Sie manchmal
aus dem Weg und unliebseame Arbeilen werden immer wiedar hinausgeschoben. Aul
Stresssituationen reagieren Sie olt gleich und im nachhinein Grgem Sie sich darniber.
Unterschwellig 1dhmen diese negativen Inpuls lhren Elan und lhre positive Arbeitslreuda.
Mit dem Risiko, dass [hre guten ldeen mitunter aul der Strecke blaiben!

UNSER ANSATZ:

Im Workshop haben Sie die Mdglichkeil, das eigene Arbeitsumleld kritisch zu hinterlragen,
neue, kreative Ldsungen Or kngjdhrige sarre Verhaltensmuster mit Kollegen und
Vorgesslzien zu finden und eingefahrens Beziehungen am Arbeilsplatz neu zu beleben und
konstruktiv und errischend zu gestallen. In Rollenspielen suchen Sie nach allernativen
Verhallensweisen im Umgang mil typischen demotivierenden Situationen und Personen. Sie
raumean mit inneren und dGuBeren Bremsern aul und mobilisieren [hre Energie und lhre
kraativen ldeen wieder. Dazu warten Sie nicht aul den Kick von aufien. Mit Techniken der
Selbst-Motivation lemen Sie, neue Herausforderungen anzugehen. Sie stecken sich salbst
neue Ziglen und linden in sich salbsl die Enargie Ur eine posilive Umsetzung. Dem Batriab
zum Nulzen und lhnen selbst zum allergréten Vorteil: mit neuem Schwung, [rischem Ean
und parsdnlicher Baelriedigung!

Ubernachtung am Tagungsort empfehlenswert. Bitte kommen Sie in lockerer
Freizeitkleidung und bringen Sie einen Trainingsanzug und Tumschuhe mit. Abendeinheit:
Ubernachtung am Tagungsort notig!
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Der Markt: Lernziele und Wiunsche

Ausschnift qus dem Ttelbéd n: chesem Modul

Was Sie erwartet

Thema und Lemnziele

Mein Produkt? Mein Markt Sie lernen Grundlagenwissen fir unternehmerisches Denken
und kompetentes Handeln in den Bereichen Marketing und Verkauf. Nach Ablauf dieses
Blockes sollten Sie folgende Lernziele erreicht haben:

1.  Sie eignen sich das ndtige Grundwissen im Bereich Marketing an.

2. Sie lernen, wie sich Unternehmen im Markt positionieren.

3. Die Analysetechniken des strategischen und operativen Marketings geben Ih-
nen ein Instrumentarium in die Hand, um Ergebnis orientierte unternehmeri-
sche Entscheidungen zu treffen.

4. Mit diesem Know-How kénnen Sie Ihre Werbung gezielt einsetzen.

Stichworte zum Thema

Grundlagenwissen Marketing

Marktsattigung

Marketingerientierung

Technologische Substitution

Heterogenitat der Nachfrage

Strategisches und operatives Marketing
Strategische Geschaftsfeld-Gliederung

Was Kundennutzen wirklich heift
Andalyse-Instrumente des Marketing

Fallstudie .Marketingkonzept fir Jungunternehmer”
Vorhandene Marktdaten (Nielsen, Institut fQr Statistik und andere)
Methoden und Techniken der Marktforschung

Die Positionierung

Leitfrage
Wie erreiche ich meinen Markt?
Das Zitat zum Thema
Marktiorscher schauen dem Volk aufs Maul,
um es ihm anschlieBend besser stopfen zu kénnen
Erwin Koch, ("1932), deutscher Aphoristiker

Unser Motto
Ein Markt ist mehr wert als eine Fabrik!

Der Markt: Lernziele und Winsche
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Testbogen Wetbepsvcholog'le 6) Welche Rolle spielt das Unterbewusste in der Werbung? [mlolnlsIol6]
An den nochfclgenden Fragen kénnen Se selbst Gherpriden, inwieweit Bmen die Lehuinhalie disses Hocks bereits

vertraut sind. Wenn Sie noch Unkloahaiten haben, bidttem Sie einfach in [hrem Arbedtsbuch nach oder wernden Sie
sich an clie Reterenten 0= schlecht supst = §

1) Wie definieren Sie Werbung? (wlolnlslolo]

Werbung lst. . s
1

7) Was verstehen wir unter Organisationstendenzen des Cortex?

2) Warum ist das Logo wichtig? (wlolnlslolo]

3) Worin unterscheiden sich heute die einzelnen Produkte?

9) Welche Rolle spielen die menschlichen Bediirtnisse? (wlolalelolo]
9
s

4) Was sind ,Me-Too-Produkte” und warum werden sie gekauft?

fos]
s

10) Waoum sind Traume fir die Werbung wichtig?

5) Warum ist Farbe wichtig?

&y
s
&
&
u
86
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Auflésung Werbepsychologie

Ol [rx Rartner die Antworten richli gegeben hat und wis richtiy entscheiden Sie hitle salbet Als Hilfo desu ke
hnen dicse Aufstellung dienan. Sie ergocat [nen, bal det Konektur dos ganae Arbejtsbuch noch einmal durchiokn-
tern 2u mussen. Nanolich kénnen a9 auch [hre sigensn Antwoertsn noch einmal carchsehen, Bedenksn S batm
Kamgisran bxette edoch. dass &6 hier nicht um Awswendiglerman odss maglichst worigstreus Wisdergabe geht,

soaderm um die Hrgichi in die Sache selbst!

1) Wie definieren Sie Werbung?

Werburng ist nicht Infoomation. Wetkburyg =t die swang-
fiele, ab»y gegielte Beelnflussung ven Menschen (Zisl-
gruppe) Im Sinne des Wethatratbanden zu horxdein,

2) Warum ist das Logo wichtig?

Dey Betrachter beginnt gon nicht eest mit dem Lasan dey
Botschaft: scbadd eln Zeichen, ane Zeichenkette vertrout
ist, wird das ganes Bild inkhsive dem Gblichsn Kontaxt
gl dentifisert” gewerlel. Bekannte Zeichen wuerden
alse nicht ydes mal neu anadytisch cutlateitet. Vortall:
visl schnsllssss Erkannen

3) Worin unterscheiden sich heute die ein-
zelnen Produkte?

Die Proctukte werden sich tmmes dGhndicher, Untersches-
den tun wir e nur duch die Begritte und Vorstellun-
get:, die wir mit Swnen vetknd Und diese wiederum
werden crch die Werbung gefotmt.

4) Was sind ,Me-Too-Produkte” und warum
werden sie gekauit?

Manche Hetsteller wissen diess spontcne Geeamtetken-
nung zu nutzen und redten mit ihren Procukten aud der
‘me too” Wallks: moglchst glkech auigemacht wie der
Marktfdhrer kénnet: solche Produkte auch ganz chine
Werbung ein fredliches Auskommen In der Regaliond-
schaft der Supemndgkie finden Immer wiedst greden
Kunden wversehenflich zum Metoo Produk! und, wetin
die Sterne hokd sind bledban sle womdglich cuch datesd

5) Warum ist Farbe wichtig?

Farben wetden von det rechten Himbdlfle analoeg aul-
getommen! Farben witken daher direkt, soéoet, als S
bal und als Signal Farbindormationen sind
Schriftinformationsn digitall Faebe wakt daher terker
ol Schift! Fobe bectimmt unset Leben: Nicht mur Logos
und Zeichen atkennen wir weagen et Farbe schneller
und sichsear. Ursar ganzss Leben ist oud Foebe ausgs-
tichtet. Farbe zubert: Wege in Kraenkenhdusemn finden

T cndgrurd fozbiger Hinwedse lelchter, Hinwedsschilder
identitimeren wir crdgrund ihree Rrbs, Regalstopper im
Supetrmark! signalisieren uns Verbaules B gibt eigete
Fachisute fin sciche .Foblettsysteme” Ja, sogar be-
kannte Menschan missan die ghkichs Hautfarbe habsn,
damil wir sie wisdoretkennet:.

6) Was verstehen wir unter Orgamisations-
tendenzen des Cortex?

Ennnemn Sie sich an unset Expetiment mit dem Pink
Noise. Seo habet: es gerade erleb!l: das Band mit Pink
Noiee™, das elnfach ane Auswahl an mdglichen Fre-
qmdmshlltstmlcﬂmﬁpnlw:m unseres Ran-

tagie gowoeden. So ergehi! es uns mit dllen diffusen
Retzmustern, denen wir cusgesetzt sind  unsare Grol-
hannnde, der sogenomnte Cortex kann nicht cnders, als
zu denken, 21 cednet wn das 2ufdllige, Diffuse 21 elnetn

Praxis-Check & Selbst-Test

far uns annvollen Ganzen usammennuitgsn. Deshalb
hiten wir richt Rauschen, sotdermn Wasseelall, Bsen.
bahn, Glocken, Musilk, Schottermuhlen .. Wi kiémnen
gar nicht andars, wir missen arkicren, deuten, vessts-
het:.

7) Welche Rolle spielt das Unterbewusste in
der Werbung?

Cb uns pmand oder stwas sympathesch ist oder rocht,
Btzmnelstmd\tmfdoﬁvmwmmm

ane sgpontane, unbewusste Recktion. Dess wiedarum
kuft vorwiegend micht tbse unser chnshin schon Gber-
strapaziertes Hirn, soodemn aus dem Bauch horoe’,
bet Gefdnie, Emotionen: unsere Reaktion ist clso elns
smotionals! Daher nutzt a5 wenig, 38 cusschliafhch
raticndl beeinflussen i wollen: erst wenn wir auch das
Unterbswusste I unsersm  Kommunikcicnspartnes
(Egal ob das unser Gesprachspartnst bai einer Verhand-
lung ist, unser Lebenspartner, der Leser unseres Eriefos
oder der Betrachier unserer Anzeige) ansprechen, wird
unsere Kommunikabon sfolgreich ssin kénnen) Wenn
uns die Mikh in einet neusn Pockung nichi melue
schmeckt, 11 das kelne bewusste Entscheddung, scndem
sine Auswirkung wallig unbevwnsst ablandender Reakti-
cten und Asscriationerd

8) Was sind Rationalisierungshilfen?

Kmtschexluxm wearden Uberwiegend nicht ratio-

nal, sundern emotionad gotraffen. Trolzdem braucht dee
Verstand manchmal Jugumente, um diese bereit ge-
troftenen Kondentscheidungen nachtréglich zu rechtter-
tigen. zu Jatonalissrsn”. Klugs Koépde wissen das und
liodern mit Thren Texter:, Anzeigen und sonstigen Kom.
munikcticnsimhaodten cuch dis entsprechsnde Hilts und
Unferstitning sben 50 genannte Ratonalserungshil-
fen.

9) Welche Rolle spielen die menschlichen
Bediurfnisse?

Vergleichen Sie daru den Bed(rfnisturm von: AL H. Mas.
Jow: Alle metwchiichen Beditinisso lassen sch in §
Studen gliedem. Jade Stude beschredbt eine Kotegons
von Bediztnissen, deren Nichtbatnedigung edoch im-
muer eir: Dedizl hetbeifthrt Sokmge Bedininisse o einet
unteten Stute offen sind. 15t Kemmunikation Uber cnders
Studen nur badingt maglich

10) Wegum sind Tréume flir die Werbung
wichtig?

Niemomd kot en Procukt Sondern immst mur dee
Billung seiner Wonsche und Tréume. Und gute
Veckdufer, Verlrelwr, Produwrentet: usw.  vessuchen
daher, nicht Produkte zu werkauden, sonden Trdume
wahr werden wu kasen. Und egal. cbh 56 sin Produkt
vetkaufet: wollen oder eine Dienstieistung, oder ob Sie
o ommuniiersn: odl diss wird [hnen sindsutig
beasar gelingsn, wenn 5% um dis .gehaimsn” Traume
Mres Mitmenschen Bescheld wisseon
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Auswertung

A) Ich tausche mit dem Pariner

1) Touuschen Sle nun Ihr Slatt mit dem Pootnes.

2) Leean Sie sich dee Antworten lhree Partnees gut church, schiagen Se ndtigentalls im Arbedtsbuch noch und
beurtefet: So jede einzelne Antwart mit O bis 5 Punkten, je nochdem wir richitiy und ausdhrlich Thr Parbnee
die Frage bacmntwottat hat: 0 = kedna odet totad (alsche Antwert, S = absolut richtige / custhrliche Antwert.

3 Damn 2dhlen Se die Punkte zusammen

4 Divicisgen diess Punkteszhl curch die Anzahl der Fragen (undsn Se das Bgsbnis & oul, doss keins
Kommastelle bleibt, sondem eine garem Zahl)

) Schretbsn disss Auswsttungsaahl oud sem Blatt,

&) Dann fauschan Sie wisdse die Arbastsbtcher und gehen zum nachsten Punkt

B) Was bedeutet die Auswert

Hier finden Se elnen Deutungsschitssa] 1r die Punkte in Inrem Formuldar JIch teste mich salbet”. Sehen Sie diesan
Schitssed kitte nicht als Form et Beawrtethung, sondern vielmehr als Anspam, die dele, die Sie sich gesteckt haben,
mit Ban wsstar i veriokgen!

r
Auswertungszahl 'J
e haben bis izt [he Augenmsek offensichtlich aul andsse Dings gelenkt. Vermutich waren diess fiz Si6 wn Mo-
ment wichliges. Also habwen Sie gut doran getan, hre Xrafte varwiegend auf jene Dinge 2u konzentrieren wnd nicht
ol unset Thema. In diessm Sinne winschen wir Inen auch weiterhin viel Brolg mit Iven cnderen Beschdftigun-
gen.
Scllten: Sie allerdings in Zukundt das in dissem Block behandelte Thama doch abs (i Sie wichlig ecachtet,
len wi, sich wesentlich custiielicher domit zu

Auswertungsaahl m oder m

Es gt so visde Dinge L Leban und 80 viele sind interessont. Schén, dass Sle sich auch mit unserem Thema ein
bisschen beschirtigt haben. Das elne und cndere davon haben Se sicher mit teresss cuigenommen. Wir win-
Wenr: Sie eintmal doch mahr daven wissen wellen, nehmen Sle sich doch noch efnmal unsere Arbeitamapee vee
oder vialleicht sogar an Buch aus unserer Literahutiste. Sie werden doioad gicherlich noch einige weile Flacken oud
[hree parsénlichen Landkorte endecksn und einiges, was Sie lhren Zsien noch ndher bnngt

Auswertungsaahl m oder

Ratuliete, Sie fihlen sich offenaichitlich in hrem Bemen? Sie sind daba|, eln ganz teller Fachmann (bezlehungswed-
se Rachfrcn, natishch! H ma werdan,

Aus unserer Arbeitsmapps werden Sie vetrmutlich nicht mety viel lemen kénnen, das wissen Sie alles schot - odet
zumindest dos Wichtigste, Abet viellelcht mdchien Sie mit tor Fachliteratur By Wissen um dicse Dinge

Auswertungsaahl

Fegtekt Unsare Arbsitsmapps kennen Sie in- und auswernddig. Und Fachliteratur 2u diesem Thema wohl auch. Se
sind absclute Spitas!
Wie wear's - wellen Sio sich bei TELOS bewetban?

C) Entscheiden Sie sich!
S kennen nun hre Sidorken und Schwéchen Wie wollen Sie welteemachen? Entscheeden Sie sich jetzt Notisren Se
sich daher Bitte hiet, was Seo als Nachsies 2u dieserm Thema unterneiunen wollen.

s

thre Arbeif an diesem Kapitel ist damit beende!l. Mit dem nachslen gehl's weiler

: Praxis-Check & Selbst-Test

Artwork TELCS - 02107
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JnwiElin Busse, “dann kann momn
das eigene Loge drautklsben und
dis Sachen unter elgensm Namen
verkenden
Um rechiich gegen Ideenkiau und
vorugshen. muss  das
Produkt beim Deutschen
Patent- und Moekenamt in Min-
chen singstragen sain. Dte Anmel-
dekoston legen rwischen 60 und
1000 Mark. Gut Investirtes Gekd.
denn wear o eine Anmekiung
verzichiet, schout &n CepyFdall in
die Rilwe. "@undsitzlich gilt In
Deutschland die Nachahmungssi-
heit’, betent dis Minchner Rechis sagt
mme'moammnenesm
um ein Plogat.” Weitsre Tipps von
Aliki Busse, um sch Flagiate
u schitzen: "Als salu effektv hot
sch der Zoll erwiesen. Wer bed der
i Chetfinaradirektion einen Antrag
40 auf mittlerweile 290 Mok gesun. au  GenzBeschlognahme  stellt,
ken. Awsammummmm

sam»mm@mm
mand mey Zu SI0en VeInag, wWo
dias Origginal oder die Kopie steht.

Marketwecht: S0 kxssen sich Logos.
Bildmozken, Farbsn, XKlkngmelo-

Gejagter Stier: Wie Red Bull die Verfolger-Herde auf Distanz h&lt

stimmigen, efrzigartigen Marke®. Auch 13 Jahre noach
der Marktentithrung zeht det Osterrexcher diess Strcte-

Ee-Ceoat
muodmdadgwb[hd&qlSuuwaornﬂlRan

sk, dberall sargen Millicnen des roten
Bullen fir den Treibstolf, Fast 25 Progent dee Umsatzes

den .
bamthten sich, den Laststier von der Sgetre zu weedian-
gets.
Die Abwehr:
‘Alles mu Me-oo-Procukts®, koemmentiart Firmanchef
Districh Mateschitz, 55, gelcssen, "und des woar noch
nie an Bfcly verspe mmwmm
steht cie Getahr, dass dos Produkt chach zu visle
ahmer mit gar keinetn oder schlechtem Marketing
entmystitizicet wird." Um das 20 wethindam, so Mate-
schitz. gebe & mu «ine Stategee: “den Aufbau ner

fhsfan n Wearbung und Marksting. Bsi sinem Umsatz
van einer Millarde Mark im vergoangenen Jahr ist das
nund eme Viertslmilbarde - eine genigend hehe Mauer,
um Nachahmet vom Mookt e 2u halten. Mateschitz:
Wenn dann einer komm! und einfach ein hibschoes
NMd&dchaen in anam nossan T-Shirt und mit elner Does In
du:dwmt dmmlstdwctmfamw
ticrierungy wre eindach 20 wetig." Quel
le: brand ems Wir

Ihre Arbelf an diesem Kapifel ist damif beendet. Mit dem nachsfen geht’s weiter

Werbepsychologie: Farben fir Feinschmecker

35

Popro: THAE - 051541
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Geddachtnis: Himforschung: Kein Zutritt fir Unwichtiges

Filter ist wichtiger als Speicherkapazitat
Das Kuszai fir visuelle Sinneseindricke

mtmzumuhnunddhbh.mmmhm Nexh
etwa emer Sskunds Pouss mussten die Studenten die
roten Chyskte wiederetkennen. Dies gelang umse bes-
set, jo starker die blkruen Rechiscke i der Wahrneh.
mung hercusgetiltert wurden.

Diess Filtsrfunktion konnten die Fogscher an den Ge-
hirstidimen det Probanden mitvericlgen Mit 22 Hekt.
roden ol der Kopihaut nahmen sie de Aktivitdt im

visuellon Geddchink walrend det Aukgaben auf. Da.
bei konnten: de deullich unterscheiden, ob die Testpet.
sonen cie bicoen Stirelements heraustilterten und wie
gut 2% sich cud die relevanien roten Bements konzsnt-
riorfen. Jo bosser dieser Filter funkbticnierte, desto boesser
schnitten cie Studenten abo. Die Forscher vermuten. doss
sch das Gahirn mit dissss Rltsriunktion ficke Kapaua-
teny schogit, um die pweilige Augabs zuveriissos 2u
1dsemn.

Arnnahme, dass eine gute Geddchinileistung
die Menge det abgespeicherten Informationsn tm Ge-
dachtnis entschexdend sst. Vislmehr komme &5 doarcnf
an, sSch aul das Wesentliche 2u konzeatrioret: und ine.
levamite Aspekte in Sinnescnusdnicken ausaubiendan.

Dbkts&ﬂvwgbdrmdwsmtdmn'l\nﬁdwm

wozd Vogel (Univesgitdt ven Cregon, mgme)eta'
Nature, Bd. 438, S, 500, ddp/wissenschodt de - Moetin
Schader, 25.11.2005

Alkoholwerbung und Jugendliche

Steigert Alkoholwethung den Alkcholkonsum von XKin-
dem und Jugendlichen? Eine jetzt veedtfentlichs Studie
des Bundesministeriums fly Gesundheadt vermeint dies
mit Bick cuf reine Produktwethung eher, sieht pdoch
Gefahret: durch LijestyloSpots Untessuch! wurde der
Zusammetibang van Alkohalwerbung und  Alkchol
nachfiage in der Bwbune(uu Weitere Grundlagen
waren Bafragungen und Experiments. Duausargub
sch,dmdu Brfluss det Adkcholwerburyy aul
Alkcheolkonsum relativ geang st Sp\hbmseteubam
ders bal Images-Werbung, die das Produkt mit sinem
bestimmten Lebwensstll In Verbindung bringe. Bn Ver-

zcht oud Image-Werbung flr alkcholische Gstrémke zu
Gursten von Wasbung, bei der das Produkt im Veoeder-

gteht, wilnde dar Studie zudolge den EInfluss ol

und Jugerclliche minimssten Kindss und Ju-

) fahlen sich der Untersuchung 2ufcige beson.
ders durch Image-Wearbung sterk . hre Fa.
vonten "Humoer”, “cocle Mustk™ und © " and cach
in der Alkcholwsrbung stark prasent. Die vermittalten
Warbebotschaflon “sozicde ., "Preundschodt”
und “Spaf’ and fir Jugendliche bescndsts wichhg.
Sualle: www bmossundhsit de WWW.NOMmos a3e
www.2susy mbh de, 12.09.2002

Warum Menschen symmetrische Gesichter bevorzugen

Relchmal 1isst ouf genstisch wvortedihafien Ratner
schliefisn
Die meisten Menschen finden symmetrische Gesichier

weil 38 i sinen vorssdhatten Rartnar hindeutst, odar
wedl did menschliche Wahmehmung symmetrische
Goachter leichter erassen kommn. Die zwette Hypothese
widetlegion beitische Forscher nun in efner Studie. Thre
mammmmnooe«m
der Konuglichen Gessllschait m Lendon ¢
Verabveratfentlichung)

Die Forschar um Anthony Lithe ven det Undversisdt von
5t Andiews I Schettlomd untersuchten.  wann
symmebische Gesichier aul Teslpetscnet: attrakiv
wihkien. Sle konnten 2elgen, dass symmetrsche
Goachter nicht bevorzugt wurden, wenn sie auf dem
Kopt stehan. Dies widersgricht dar Annahme, dass o5

widatgpricht der Annahme, dass &8 aiain auf die Sym-
metrie des Gedchts entlomng ener ssnkrechten Achse
ankammi - detin auch aul dem Kopl stehonde Gesich.
tet sind symmetrisch.

Metkmal zu dm,fmw Christine Hoaldg, 23.07 2002

Neuromarketing: was im Kopf der Konsumenten vorgeht

Weaerbewirkung im Him noachwssen und messen, dos st
det Foesch ey des Nourcmezketings - eine
wochssnde Wirsschadtmichtung, Jetzt llegen erste B-
kenninisss des Newromarketings vor, Lesen Sie in che-
setn Artikel die wichtigsien BEnplehiungen der Wissen.
schatthay

*  Dos Unbewusste aahlt Das Gehan veemebsiiet jede
Sekunde 11 Milkooen Niormaticnshits, aber nur 40
bis 50 dovon bewusst. Do helfit: Slogoms. (bst die
arst nachgedacht werden muss, vertehlen thre Wir-
kung. Ihre Chanee liegt im Unbewssion.
Sinnessindicke - und nicht Texte - erreichen den
Kunden. Dsc Schlusal zu
sind 50 genannte Codes Bndricks, de unbewusst
wahrgenommen werden und die das Him nicht erst
entschiissen muss, Batsptel Telskom-Werbung: Hier
wirken die Codes Fxrbe (Mogentd), das akustische

Werbepsychologie zum Nachlesen

Signal sowie das T, Regsl: Jo mehr Codes glsichesi-
tig wirken, desto sideker blaitt die Werbung im Ge-
ddchmis.

mm Gafihlskomponenta mﬁeltlnledem
uss e, Als besondses stimubseend hat sich
jode Azt von Geschichiten Erxdhlen horcusgesiollt.

Froen denken andeses. Wisssnschodtler  konnten
medy als 200 Unterschiede in Hirn und Neurochemie
rwischet: den Geschlechtern jeststellen:. Dor Unisex.
NmmdeeJM\ahmmnmmmedimt

¢ Interessante Erkenninisss, dlo das Ncu—

Technik Grenzen: Fur die konkete Pridung von Kam-
pognen =t ein Hirnsoomn noch 20 teues.
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Verkauf
Die Beschreibungen stammen von TELOS, Autoren, Handel und/oder Verlag

Karl-Weenat Schmitz:  Haptisches Verkoufen®, Geoun-
dene Ausgabe (Apnl 2004) 24,50 » Kwzbeschraibungy
Die Informationsflut hat den Menschen in den letzlen 30
Jahret: metyr verdndern! dls jede andere Bpoche in den
letzteny 10.000 Jotwen. Das batrifit vor allem die Kom-
munikation. Das haptischen Verkaufens sucht nun. du
Augen und Clren in der modernen Informe

schaft vallig toselastst and. den Weg Uber das

und Bagretten. Anhand aahirsicher praktischer Beme—
le béote! der Auter alles Wissnswette Ober diesen neu-
en Verkoudsweg: von haptischen Verkaufshien und
theer Wirkungsweess bis hin zu Tipes fls die Umsatzung
Denn: Wenn Sie o schaffen, dass v Kunde dos Pro
dukt cnfcesst und Mnlt, haben Sie es schon st verkonudt
» Ubsr den Autor: Karl-Wemer Schmitz st Gesslischal-
wer-GaschaftsfGhrer der B & S Haptiche Verkaufshilfen
@nbH in Much-Welletschedd bel Segiburg. B hat bereits
mehrete patentierte hoptische Verkoutshilten entwi-
ckoll. Gomeinsam mit Jochetn Neysters entwickelte or
cuch de neue hoptische Verkoufssoltware 2 den
Verkauf ven Permmenverscherungsn PC-Hapm und
grindele mit Manired Berglelder die conSens® Untet-
nehimensiaratung.

Stephane Etrilard. Spitssngesprachs im Verkend® Bro-
schiert (Mazz 2004) 1990 o Kunbescvreibung: Im
Vettiiob welil ein rauber Wind. Alle joermmesn und kia.
gen oud héchstem Niveau: Dwe Kunden ssten 20gernd
und nicht kendwilbg .. Wie kénnan Sie [hren Vastriabs-
olitcsy optimieren und so gestalten, dai? Se sich uncl-
hémgig ven Wettbhawetbarm und reesestven Konjunktur-
entwicklungen erokreich im Mark! poedtionieren und
etccllereny? Moachen Sle wirklich ofles, um genouso
arfolgreach zu sein wie cie Moktiahrar, denen Sales

persprache im Verkaut

Excellence bescheinigt wird? Der Aulor analysies! und
vemmittelt die Stategien erolreicher Verkénder. Fot
Es gibt sinen Wag zu schnsllem., prodsssaonallem Eroky -
und er ist recht einfoch 20 lemen Wenn Sle dieseom
Weag folgen, werden Sk [we Xunden zu Fore Ihrer
Produkte machen urdd Sie werden als kompstents Bara-
tungspessdalichieil Ghes . Scdes Excelleticw mufl
[ Zidl an jeder Stelle des Varkoudsgeopasses werden.
Das im Buch austihilich dargesisllte Modsll der Ver-
kaufsphaset: soll den Verkdufer der Zukunft 2u edne:
podtiven Grundairetaliung fihren und die Crentienung
aud langinstige Kundentindung mn thm veranksn. Bn
ausiihrlichores Bild von diesem Buch kénnen sich die
Leser cdurch die Leseproben au! der Verlags-Webslte
machsn: www junfermaomn ce

Allan: S Boress: | Jotzt brauche ich Aultrage”®, Broschiort -
272 Selten (Oktober 2002) 15,590 o Kurzbeschreibung:
Freibenaler, Selbskmalige und Klstimmtsmehmes, die
ihre Dionstfleitungen anbéeten, misen kemplot! anders
verkouden ols herkdmmliche Verkinder. Diesas Buch
wigt wie man sysematisch bessar verkonift s die
Kookurrenz Wie man innechalb ksaestor Zeit bedeu.
tennd meltyr Geschdte abechiieft. Wie man eine eifizien-
te Fragetechnik ssetzt. Wis man emne "poative Che-
mie’ cudbaat, Wie man speasll ard Diensfleistungskun-
den zugeechnittens Présentaticn macht. Wie man Xon-
takte pegt Wie man sich als Fratbsrutlst cptimal prc-
sentiorn!, 0 dafl polentelle Geschaftsparinet an dee
2uscmmencaibait interesgicrt sedn missen (denn Fraibe-
rufier kennen die Branche und thre Trends oft bessar als
alteingesessene Untemmehmen). = Inhaltsverschnes
Varweel: Wie dieses Buch Iinen helfen wird, sich auls
Neugeschdft zu stirzen: TEIL |: FREIBERUFLER UND DAS
VERKAUFEN: 1. Kapitel Warum Dienstlsistungsaninetes
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5,90 » Kuwrzbeschreibung: Haben Sie auch die Aufgabe,
Produkte oder Dienstieistungen an Xunden e vetkau.
fen? Dice Ist ey Raigeber (i [we Verkoufspeaxis mit
sofort umsskbazen Tipes und Kniffen. Mit dam hier
enthaltenen: Know-how entwickeln und vesfeinem Sie
aln stlektves Hondwerkszeug, mit dem &6 [hnen ksticht
fallen wud, e Produkte Ubsrzsugend darmstslien
und ertoigrelch zu vetkaulen, Dicees Buch 2eigt Inen
Schritt tr Schaitt, wis Sie - [ne Beglehung zum Kundsn

- [he Procdhukt kundsnonientiart prasenticren -
Einwimde [res Kunden roulinjes! meéstern - Selbstbe.
wusst zu rem Prads stehen - Zieklchey zum Verkondsob-
schluss kemmen ® Ubsr den Autor: Peter Mchr st Dip-
lom-Radogoge und spezialierter Fochtraine: ir die
Themenbersiche Présentation und Verkouf, B gain:-
et und coacht Personen, cie sich, Thre Ideen und
Produkte in Verkaulsgespedehon dberzeugend prasen.
tieren méchten

Hars-Fetar Rentzsch: Der Samurai-Veckaufer® Modeme
Industrie, Eroschiet! . 285 Seiten (September 2002),
Haxdoover: 38,00 Taschenbuch: 9,90  Kwzbeechrel-
bung Wis die Verkcndar von heute mn haten Veedran-
gungsweltboweth mussten: dch auch die japanischen
Scmurcs-Krteger jeden Tog culs Neue Im Kompl be-
houpten. Datlr Gbten 86 sich taglich in Tugendsn wie
Furchicsigkeit, Kenzeatration, Loyadital wnd Fexibelitat.
Se gind das unibertoffens Vorbed fr siaoke, salbetia-
wusste und entchicssene Menschen im Verkend - die
Samuscs - Verkdnuder. Nubzen Sle die Bricigsgohstimnise,
die gch aus den Denk- und Handlungsstrukturen und
der innseen Kradt der Samurais ablsiten lassen, um den
Gglichen Wetlbewarb um peafitable Xunden zu gewin.
nen. o Ubat den Autor: Hoans-Petsr Rentzsch vertogt
ubse lengiahngs Vertnebsssfahrung im In- und Aus-
land und =t «n bskannter Verkauis- und Manage-
menttrainet sowse erfolgreichat Buchautor. Degiber
hinans bedasst e1 ach mit asiatischen Philcsophisn und
ihrer Umselzung in Manogemen! und Verkand,

Spencer Johnson, Loary Wilsen: . Das Minuten Verkouts-
walent” Broschiert - 110 Seiten (Septemissr 2002) Prets
(2005) Hardoover: 20,00, Teschenbuch: 490 o Kuz
beschrafbung (Elmc Teutsch): Vom Auke des Minuten-
Manoagers - mit diesem in sinigem redundant, Laitka-
dety: Denken Sie @ch in den Xunden hinein & behan.
deln Sie ihn ok Mensch. Welche Verteile hat ar wenn o1
disess Prochukt kauft, nicht welche Vertsile hatss ich als
Verkaufar, wenn ich thm dos Procukt verkaufe

g Dgka: Der totcde Ve , Modeme Vet-
loagsges. qu (Auaust 2002), Broschiset, Press (2005)
Hardoover 90, Taschenbuch: 9.90 » Kuszbeschast-
bung: Bgad, wasssavexkamen gich salst, eine Kee
oder en Produkt-, Ihre Strategie und psestnliche Aus-
strahlungskrall entecheéden Gber Iuven Briolg. Sie und
Iy Produxt moissen Gberzeugen, donmn hoben S die
Situcrtion tn cse Homd

PFotor Mol 30 Minutet: 10 etfolgreiches Vetkaufen',
Gabed, Broschiert - 80 Seifen (Apeil 2002), Preis (2005):

5,90 » Kurzbeechyatoung Hoaben Sie auch die Autgadss
Produkte oder Dienstisistungsn an Kunden m: verkau-
ferr? Dies ist ofn R iy Duwe Verkaufspeaxis mit
sofort umsstzbozen und Kniffen. Mit dem hier
anthaliensn Know-how entwickaln und weeieinem Sie
eln effektives Hondwerksaeug, mit dem <8 Thnen kicht
fallen wud, [we Produkte Gbsrzsugend darzustellsn
und selclgreich ma werkaufen, Dissss Buch zsigt bhosn
Schritt far Schuitt, wie Sio - Ive Bezichung 2um Kunden
mancgen - [y Produkt sundenonentert préssntisren -
Emwimde [heaes Kunden routinoset messtem - Selbstbe-

wusst zu Ihreen Preis stehen - Ziekichet 20m Verkoudsods.
schluss xommen o Uber den Autor: Feter Mohr ist Dip.
lom-Fadagoge und spazidlisierier Fachrainer fn die
Themenbarsiche Prasentaton und Verkeuf, B baini-
niert und coacht RPorsonen, die sich, Ihre keet: und
Produkte in Verkoudsgesprdchen Uberzeugend prltsen-
tisgan mochien
Kanl Hemdl: Auf dem Weg 2um Profi Im Vetkondf. Ver-
kautsgeepedche Zielstrebug und kundenonentiert fihren”
Gablar Verlag, broscheset - 187 Saiten (11 Deaambes
2001), Preis (2005): 24,00 « Kurmbesciueibung: Voo
einem affclgraichen Trainet In fhrer Sprache geschrie-
ben. vermittelt das Buch Verkaufern aus acllen Eon-
chen die Bmics des Vetkaubsgyespedchs. Dabel weedet:
sowohl Fragen der Persdnlichkalt und der inneren Ein-
skllung arcetset wie auch grundlegends Arbeitstechni-
ket: vargestelll. Der konstruklive Umgang mit den pet-
sénlichen “roten Linssn” tm téglichen Verkend, Motvict-
schung. Bnwandbshandlung, Umstiegsragen. Ab-
schlusstechnik und Telefotakquise snd die sentralet:
Themen. Xonkrete Arbeltsomleitungen versatzen den
Lesar in die Lage. dis gewonnensn Erksnntnisss auf die
specilischon Arndordetungen in seinet Branche 2u dber-
tragen und sxn Verhalten im Verkonfsgeepedich 2u
adaptiseen. Umschlogtext: Das professionsl] gefihrte
Verkaulsgespeaeh bleibt - trolz 2ahlreicher lochiniche:
Neusenmgen und Hilfsmitte] 1y den Aufen- und nen-
denst - das A und O jeder arfelgreichen Vertriebetatig-
keil. Das Buch bmbl weetvalle Unfersttaunyg bei dee
lm:m)fm Mrer Avbeltstechnik. o
t. Mit dar nchhgcn Einsta stallung am Prodi im Ver-
Typische “rote Linien” &n Verkau! - Typésche Aus.
!‘dende!Vetkdulet Ul mit dat roten Linge - Mit
der nchbhgen Arbeitstechnik zum Prodi im Verkauf -
Motiviceschung mm Verkauf - Einwand oder Vorwand? -
Generelle und branchenspezifische Enwiaxde - Telefo-
nokquise - Bements des Verkausgespedchs » (bsr
den Autor: Kearl Herndl ist seit 1997 als
Trcanet In Oetetreéch. Deutschiond wnd der Schwedz
tahg. Zuver arbeitess ar in snem dsterraechischan Varsi-
cherungauniomenmen in verschiedenen Punktionen,
ndotzt als Verkaulseiter {0r einen groffen Vettriebebeo-
recch.

Hars Eicher Der VetkaufsAlchimist®, Eowin Verag
der Topakadetnio, gebundete Ausgyabe - 1746 Saeite:
(Janucay 2004). Pres (2005) 1990, = Regsnsonsn: -
Cherdsterrachische Nachrichten: *.. gekonidt wird dost,
wo die Verkouls-Alchimisten agleren” - Sodtiroler Wirt-
schadtseettung: ©. international angesshensr Verkonls-
peychaloge” o Kurdbeschr : Sio arfaizen in diesem
Buch: > Wekhe neusn Geeetre Im Verkauf Quiltigy snd
> Wie Sie das entschexdende Kundsnvertrauen gewin-
nen. > Wie Sk als Resson Gbsrzsugen. > Wie Sie kom-
munizieten =salltec:, um Kaufimpulse ausalosen. > Wie
Ste “Robatt-Hogokm™ vermedden. > Wie S Menschen
richtig sinschazen. > Wie S6 sich @inen Logenplatz in
den Képten Irer Xunden sichemn. Durch vieltddtiges
Kontakte des Autors zu den besten Verkcndern odlsr
Branchet: gowinnt dieses Buch efnen hohen Praxisbe.
. Dio wichtigste Bkenntnis Uberdurchschrittliche
Ergebnisss bequbsn ond verbhiffend etndachen Mecha-
n=men. Und: Dis Besten verkaufen duzch thre Person-
lichkeit.  Uber den Auter: De. HANS ECHER zahlt 2u
den ertolgreichsten Verkcudspsychologen mm deutsch-
sprachigen Roum. B war neun Jaohre Lester der Ver-
konafscusiildung el Porsche SalZowrg - "Osterrelchs
sknkstes Untemehmean” (Trend).
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