Inhaltsverzeichnis

1.1

12

13

21
22
23
24
25
16
27

Entscheidungsfindung bein Kauf

Das Phanomen der umwemurtfuoen Emschemuneen
1.1.1  Grats — ein emotionaler Vollmeffer ...

1.12 Luzus — die wachsende Lust de:rDeutschenanE.dJEm
1.1.3 Mebrwert-Projeltkoordination,

Unterlagen und Bucher inklusive .. -
Eaufentscheidungen — die Angst var den Kcmequenzen
121 Wahimdglichkeiten..
122 Kmsequenze:n
Wie Eunden heute e:.nhu.fen — gin nenes Enmchmdunomodg]l
131 Die Phasen im Einzelnen... -
132  Ist zielgruppenorienterte Werbme mmvoll‘?
133 Heart-beat Selling und Zustandsmanagement ...

134 L‘beneuglmashafl: beeinflusst unsere Kaufe:ntschemmg

135  Autoriar ..
136 I{napph:ait
137 ERevanche .

138 Sozale Bewihrﬁle:n

139 Sympathie .
13.10 Eerpﬂlchmng Imnsequgntsem

13.11 Auswirkungen auf die Eﬁkauissmlauan

Der Nutzen der Neurobkomomaill ..o
Entscheidungen mnd ResmiBHonen ...

Wahmehmen und Erkennen ..
Vermanen, Radonalitit und ]nauuna]lm
Facial Coding ...

T e ‘.IE - dE[ Emagspha‘ge

Gefiihle, Edrpersprache und Mimik

P B =

Vi



Vil Inhaltswerzeichnis

3. Derneue Verkauf — ein beziehungsorientierter Ansatz .. SSUNTUURUOO |

31 Deneigenen Zustand managen — Mentale Stirke NQ) [EUSTUU ) |

32 Emotional Selling... SOOI OV
321 Wasmnin ﬂms-er schﬂmbar schv.lengm

Simation im Verkanf? ... SESUU U UIUURUR % |

322 Emotionales ‘i.-emmfen ein E.rfolgsfa]l SSERUUURSRT

4. Das limbische System: MNeuroselling ... JURURRURRIIURNE . -
4.1 AJle E.ntsctualdu.n,cspmzesae sind Emuumlal undunbev.u.sst 4%

43 Altersspezifische ‘.-emnﬂe:mnom SO UUURUUDIUUTUS & |

44 Produziersn und Verstarken von Emoum S .
441 Anmrem‘gsnlﬂgh.chkﬂten 53

435 Das Prinzip der Nachmotivation . ... eecccceeeeee 2

Dras Verhilmis von emotionalem zu rationalem Nutzen ..
3.1 Eonsequenzen fiir die Entscheidungsprozesse .
32 Drei Phasen im Verkaufsgesprach.... ettt et et semensenecaese O
53 Smdie zum emotionalen und rauonale:n ‘\umen IS - |
531 N{Eﬂmd.iL
332 Erpebnisse ...
5333 DASENSSION oo n e

6. Kundenspezifische Emschﬂduugsstmhtureu 73

6.1 Smukmren im Buying-Center. .. DRSS i |

611 Die meltdmle:nmon - SSUTOUUOURUURUR 1

612 Lieferantenauswahl und 'Irmds im Elrll..auf

62 Eundenmutzen und Mehrwern-Faktoren... - N |

63 Generelle Entscheidungskriterien im I{,aufpmzess dJe.s KI.IIldEIl 83

64 Entscheidungsmager und Follen .. SUUSUUVOUUDURUURVTVUU -

6.5 Entscheidergruppen gewinnen {Bu}'mg-CEﬂter] SUSUUUSURURRI. J |
6351 Die gezielte ‘.ﬂe:rbrelm:m.uc und Quahﬂmnmg

der Entscheiderbasis ) SERUSRSRURRRR. - -

L]

7.  Der Nutzen macht den Unterschied ..
7.1 Wer sonst nichits weil, redet iber de:nPre:Ls ..... 105
T2 Wer keinen Nutzen lisfert, verkauft schliefilich ijalzte eeeemeveeenemee 103

3. Das Nutzemmuodell .. U UUU 1 i .
8.1 Der Mehrwert {Aﬂd-ed “.-a.h.u:) SO § I |

2. Die Nutzenbestimmung ... SRR O o |
2.1 Produkmerkmal — "ubmaﬂg \Iutze:n \-{oume cceeeeeecnenncnnnineee 119

92 Nutzenkategorien ..
22.1 Putemalwen: -
93 Modelle m\umenbesummung -
%31 Der Minuenfaktor oder Klemwehmach: au::h I-.-ilst‘ e 122
32 Umwandlung weicher E.rfo],csfakmren in finanziellen ‘\qu.en ..... 123
933 Wenvergleichsmethode .. S e errsenmnnresenee 123




Inhaltsverzeichmnis

34 EReferenzmodell zur Nutzenbesummmime .. ...
%35 Die amtomatisierte Nutzenkalllation ...

e 133
. 133

.. 136
e 136
e 139
.. 143
.. 146
.. 148
e 147
Lo 148
.. 154
e 157
e 159
. 18l

10. Der Nutzennachweis (flir externe Beglﬂtl.mg
10.1 Die Eemaufgabe der Kollen ..

10.2 Erfolgskontrolle und ROI Wahrend Akqmmuml

1021 Aufrragskdanmeg ..
1022 Lnl:emehmwbenmne
10.2.3 Der Gesprichsleitfaden mAuﬁ:ragsklarme

10.3 Mit Nutzennachweis gréfere Projelivolumen em:h]leﬁen
1031 Inwestitionen — Nutzen — Minuenfaktor — ROI ...

103.2 Pronsienung von Malnahmen ...

1033 Nutzenanalyse in derWeil:erbildlmg
10.4 Aufban einer Nuzenkalkulation ..
10.5 Die Berechnung des ROT . -

1051 Warum ist der ‘\‘Luzenmchwem WICI].I:[G
10.6 Vom Erstkontakt zum Nutzennachweis ...

106.1 Das Vorgehen in vier Meﬂznstemm
LiteraturverZele HBIS e
FIL T o OSSO USSR

126
130

163
173
175
179
181



