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"It 1t does not sell, 1t 1s not creative. " .o




"If it does not sell, it is not NeuroMerchandising." ..o
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We call 1t ,,decade of quality”
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NeuroMerchandising-Group @

Neuro

Die Formel des Erfolgs

Den PoS
verstehen

l

Den Menschen Mit dem richtigen

Team

l

verstehen

l

Group

Der aktuelle
Kenntnisstand

Die Spielrdume Erfahrung,

Fahigkeiten,
Expertisen, Wissen

\

\4 \4
NeuroMerchandising-Group

innerhalb der 8 Sinne
des Menschen

Merchandising

der Forschung




Der Faktor Mensch @

Verkaufen beginnt mit verstehen

Information ——--> Reaktion
Information in 3 Stufen Reaktion auf 3 Ebenen
Aufnaﬁme

Durch unsere Sinne

|

Verarbeitung
Gene, Erfahrung, Geschlecht

|

Empfindung > Psychisch
Eigene Wirklichkeit Geflhle

|

Physisch

Emotionen

|

Exekutiv
(Kauf-)Handlung




Das archaische Verstandnis @

EKine Spielanleitung namens Evolution

- - ~
Hoce milonel de anos afrés

p \
4 3
S ———
o hunters and . . . industrialized | .
primitive society collectors last update of our brain civilized society society Information and knowledge society
6 Mio years | Mio years 200.000 years 10.000 years 200 years today




Das NeuroMerchandising-Tool

Vom Check-Up bis zur Umsetzung

Farben
Formen Temperatur

Licht ) Tastempfinden
Bissfestigkeit

5 Sinne
. . Duftnote
1 Erlebnis
~)
Temperatur
Aggregatzustand
Oberflachenbeschaffenheit
Klangfarbe
Melodie

Tempo



Der Wirkungsmechanismus @

Der Nutzen von NeuroMerchandising

Steigerung des Wohl-
gefiihls / Besserung
der Stimmung

!

Loyalitdtssteigerung und
mehr Zufriedenheit

b

Positive Erfahrungen
werden im Gehirn abgespeichert

4

Gesteigerte

Kaufbereitschaft

«

Mehr Absatz
/[ Umsatz

Mehr
Impulskaufe

Hohere Preis-

akzeptanz

Hohere Ver-
weildauer

/

Mehr
Produktkontakte

Hohere Betrach-
tungsdauer der Produkte

-



Qualitativ & Quantitiv @

»,D0 wie bisher...” ist nicht genug!

BDF 0000 Boehringer
Beiersdorf I"ll Ingelheim
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Krfolg. Belegt.
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http://dict.leo.org/ende?lp=ende&p=ziiQA&search=excellent&trestr=0x8001
http://dict.leo.org/ende?lp=ende&p=ziiQA&search=excellent&trestr=0x8001

Erfole. Beleot.

BDF 0‘0 Ny
» |
Beiersdorf

NIVEA MEN INT CREME

MIVEA MEN AFTER SHAVE \ MEN AFTER SHAVE
S$Omi

BALSAM 100mi MILD




Erfolg. Belegt. @

NeuroMerchandising zahlt sich aus

(BDF OO0
Beiersdorfp




Krfolg. Belegt.

NeuroMerchandlsmg Zahlt sich aus

@&

Award:", Siifler Stern




Krfolg. Belegt.

NeuroMerchandising zahlt sich aus

Umsatzsteigerung: 100 %
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»Es gibt immer einen besseren Weg!"



Handel 1st immer die Begegnung von Menschen.




Besuchen Sie uns!

neuromerchandisinggroup.Com




