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Kaufmotive - Eisbergmodell

( 0\

:()- Kaufmotive
* & Eisbergmodell
pWunsche und
Bedurfnisse des
Kunden scheinen oft

bewnsst

vom Verstand geleitet - Aussagen zu Zahien, Daten, Fakien, C:SD
eigentlich handeln wir Sedanken, Gefiflen und Winschen

alle aber mehr aus

dem ;

Unterbewusstsein, Eisbergmodell

also ustrongnseren
Gefuhlen nach/strong.
Diese Gefuhle und
Winsche sind zu 80 % | Angste, verdrdngte Konflikte,
verantwortlich fUr eine | Persdniichkeitsmerfimale
Kaufentscheidung. (Erfahungen - Neugilerde,

) : ) Sicherher - Unsicherhel,
Demnach ist es wichtig | verrauen - Misstrauen)

fr das Grafik frei nach Ruchi

. Lustheiriedigung - Trighabfufir Zimbardo (19741 5. 366
Verkaufspersonal, die Pachosexuwelle Entwickiung, a:.ln;;;h:d(an S.JFréud. '

verborgenen Wansche | Traumatische Erlebnisse, b ) Aagtor: Biodo Wiska 2005,
Erbanlagen und Instinkte un f“ﬂ‘ﬁ*f urter GHU-FOL gestelt.
der Kunden zu i

erahnen!/p

Auslbsender Urwealtreiz .
Abwehtrmechamamen des "lch"

vorbewusst |

Aufgabe: Ordnen Sie in die Motive in die Tabelle ein.

\ J/ Gesundheitsstreben, Anerkennung bzw. Liebe bekunden
oder selbst erhalten, Arbeit sparen (Bequemlichkeit),
Neugierde, Geld sparen, Spal3 haben, Geniel3en, jemandem
eine Freude bereiten, gute Stimmung erfahren,
Schénheitsempfinden, Hunger, Vorrat anlegen, ....
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https://learningapps.org/watch?v=pkvbnrnt501
https://learningapps.org/watch?v=pkvbnrnt501
https://learningapps.org/watch?v=pkvbnrnt501
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Kaufanreize schaffen!

X Erkenntnis
pViele Kaufwunsche der Kunden sind verborgen. Durch entsprechende Reize von
aulden &nbsp;(Prasentation, Verkaufsgesprach, Werbung) &nbsp;kénnen sie verstarkt

werden!/p
Waren attraktiv Zusatzprodukte
présentieren empfehlen
Hinweis auf
e ansprechende
Angebote L
Laden geschmackvoll u?:r’;)aelx?rll’(ssfr;
einrichten/dekorieren
gestalten
Waren (neue) Produkte
zeigen/préasentieren empfehlen
Kaufanreize schaffen!
pemstrongKunden
Aufgabe: ddrfen sich nicht

zum Kauf gedrangt

Notieren Sie aus lhrer Lerngruppe heraus konkrete Beispiele fur -
fuhlen!/strong/em/p

gelungene Kaufanreize!
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