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Neuromarketing:
Wie man Kunden gewinnt

und begeistert
www.haeusel .com

DIE MACHT DES UNBEWUSSTEN

70 - 80%
unbewusst
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DIE EMOTIONSSYSTEME IM GEHIRN

BELOHNUNG & BESTRAFUNG

BESTRAFUNG / UNLUST

BELOHNUNG / LUST
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L A N G E W E IL E
D E S I N TER ES S E

W U T
Ä R G ER

A N G S T
S T R ES S

F R E U DIG E  
Ü B E R R A S CH U NG

S TO LZ
S I E G ES G E F Ü H L

S I C H ER H E IT
G E B O RG E NHE IT

BELOHNUNG & BESTRAFUNG

L A N G E W E IL E
D E S I N TER ES S E

W U T
Ä R G ER

A N G S T
S T R ES S

KUNDENLUST & KUNDENFRUST

F R E U DIG E  
Ü B E R R A S CH U NG

S TO LZ
S I E G ES G E F Ü H L

S I C H ER H E IT
G E B O RG E NHE IT

FRUST-ZONE

ZUFRIEDENHEITS-ZONE

BEGEISTERUNGS-ZONE
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L I M B I C ®M AP:  EMOTIONEN & WERTE

D IE  LO G I K  VO N  P RO D U K T EN

Snow Board

Sportwagen

Bohr-
maschine

Haushalts-
ReinigerLebens-

Versicherung

Wohnen

Genuss-
mittel

Mode
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S O Z IA L E  M OT I V E

Individualität Status

Zugehörigkeit

UND WAS IST MIT B2B?

Foto: Fotolia
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MOTIVE B2B

Performance 
&

Effizienz

Wirtschaftlichkeit

Zuverlässigkeit

Innovation 1 & 2

Flexibilität

Lebensdauer

Design

S E R V IC E - ERWA R T U N GE N

Happy & Easy
Services

Care
Services

Trust
Services

Power & VIP 
Services
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DAS ALTE DENKEN

N E O C O R T E X

L I M B I S C H E S
S Y S T E M

S TA M M H I R N

V E R N U N F T

E M O T I O N

I N S T I N K T

DAS NEUE DENKEN

UNBEWUSSTE 
BEWERTUNG DURCH DAS 

LIMBISCHE SYSTEMAUSSENREIZE

KOGNITIONEN
GEFÜHLE

BEWUSSTSEIN
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WIE WERT ENTSTEHT

MARKEN-
INSZENIERUNG

MARKE+
PACKUNG

ROHSTOFF

DENKEN – EIN TEURER PROZESS
(2% des Gewichts + 20% des Energieverbrauchs)

DENK-AUFGABE NORMAL
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Starke Marke Schwache Marke

Bekanntheit 
entlastet

Emotionen 
entscheiden

Quelle: Kenning 2002Quelle: Kenning 2002

M A R K EN  IM  G E H I RN

M A R K EN  IM  G E H I RN
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UMFELD & WERT

UMFELD & WERT
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DESIGN

DESIGN

Farbe Blau

Staatliche
Molkereii

1,5% FETT
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EMOTIONALE SPRACHE?

DERMAFIL besitzt den Wirkstoff
Q10 – der oxidiert in den 

epidermalen Schichten

26
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Rechte HirnhälfteLinke Hirnhälfte

▌ Logisch
▌ Zahlen
▌ Details
▌ Sprache
▌ Digital
▌ Reihenfolge

▌ Bilder
▌ Assoziationen
▌ Synthese
▌ Ganzheitlich
▌ Fühlen
▌ Nonverbal

RECHTS HAT VORFAHRT

SO IST ES RICHTIG

Foto: FotoliaFoto: Fotolia

DERMAFIL wirkt wie ein frischer
Mai-Regen auf Ihre Haut.

Sie spüren sofort die Wirkung

Der Grund dafür ist der 
Wirkstoff Q10…
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ERZÄHLEN SIE GESCHICHTEN

Foto: Fotolia

€ 240

MULTI-SENSORY-ENHANCEMENT

Bis zu 10-fache Wirkung, wenn 
zeitgleich Reize aus 

verschiedenen Kanälen 
zusammenkommen.

Fotos: Fotolia
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DIE PERSÖNLICHKEIT DES MENSCHEN

LIMBIC® T YPES

13%
6%

11%

12%

18%
28%

12%
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NERVENBOTENSTOFFE IM GEHIRN

ALTER IM GEHIRN

35%
13%

11%

5%

5%
19%

13%

5%
3%

4%

12%

36%
30%

13%

14 – 24 Jahre 60+ Jahre

Quelle: Limbic® in b4p 2016
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HORMONE & INTERESSEN

Ö S T R AD IO L

TESTOSTERON

OXY TOCIN & PROLACTIN

Foto: Fotolia

HORMONE & INTERESSEN

S O C IA L &
I N T U IT IO N

FACTS &
PERFORMANCE

Foto: Fotolia
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HORMONE & INTERESSEN

Mode

Schmuck

Kosmetik

Wohnen

Familie

Sportgeräte

Autos Uhren

Computer
Technik

Gesundheit

Wellness

Foto: Fotolia

SEX ON THE BRAIN
(Geschlechtsspezifische Unterschiede im Gehirn )

Quelle: Limbic® in b4p 2016

FRAUEN MÄNNER

11%
3%

8%

11%

17%
35%

14%

16%
9%

14%

13%

19%20%

9%
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VERKAUFEN SIE DIESEN PRÄSENTER

Performer

BewahrerHarmoniser

Hedonist

Kostenloser
Persönlichkeits-Test

unter

www.haeusel.com
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