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Neuro-Marketing & Neuro-Sales:
Nutzen Sie die Macht der Emotionen

Das exklusive Seminar mit den Experten der Gruppe Nymphenburg

LIM1/13




Themenschwerpunkte

- Das Emotionssystem im Gehirn lhres
Kunden verstehen und systematisch nutzen
Grundmotive, Emotionen & Werte Ihrer Kunden

- Paradigmenwechsel in der Gehirnforschung
Knacken Sie die sensorischen Codes Ihrer Kunden

- Gehirngerechte Ansprache lhrer
Kunden und wirksame Kommunikation
Emotionssysteme im Gehirn Ihres Kunden
an jedem Touchpoint gezielt anregen

- Emotional Boosting — Die hohe
Kunst der Kaufverfiihrung
Nutzen Sie die wichtigsten Emotional
Booster tiberhaupt: Ihre Mitarbeiter!

Ihr Nutzen

- Sie verstehen, wie Sie Ihr Marketing und Ihren Ver-
trieb emotional aufladen und damit Ihre Marktleistung
bei Ihren Kunden nachhaltig verankern.

- Sie kennen das emotionale System im Gehirn und
erlernen praktische Tools, wie Sie den Limbic Typ lhrer
Kunden bestimmen und gezielt ansprechen.

- Sie lernen, warum lhre Kunden nicht rational kaufen
und welche Auswirkungen dies auf Ihr Marketing- &
Vertriebsmanagement hat.

- Sie lernen lhren eigenen Limbic Typ kennen und nutzen
diese Erkenntnisse fiir Inren beruflichen Erfolg.

Teilnehmer

Geschéftsfiihrer, Unternehmer, Fiihrungs- und Fachkraf-
te aus dem Bereich Marketing und Vertrieb samtlicher
Branchen, welche die neuesten Erkenntnisse im Neuro-
Marketing & -Vertrieb in Ihrem Unternehmen umsetzen
mdchten. Am Seminar profitieren Sie nicht nur von den
Inputs der ZfU Faculty, sondern auch von den Erfah-
rungen der anderen Teilnehmer und erweitern so Ihr
berufliches Beziehungsnetz.

l l Melden Sie sich provisorisch und un-
(o verbindlich fiir lhren Wunschtermin an. Wir
tiberwachen die Teilnehmerzahl und melden
enbembemden?  Uns bei lhnen, wenn die Platze knapp werden.

Tag 1 10.00 — 18.00 Uhr

Limbic Map: Die emotionalen Kaufmotive

lhrer Kunden verstehen und Ihr

Geschéftsmodell darauf ausrichten

- Wert schafft nur, was Emotionen auslost - Kaufent-
scheidungen sind Bauch-Entscheidungen - Die richtigen
Signale fiir die Kaufentscheidung: Verhalten, Setting,
Wording, Produkt-Attribute

Hansyorg Stephan

lhre Zielgruppen auf emotionaler

Basis erfassen und differenziert ansprechen

- Sich selbst & die eigene Zielgruppe kennen - Wie
erkenne ich den Limbic Typ meines Kunden? - Future
POS Experience: Was die Kunden von Morgen erwarten
- Fhren Sie Ihre Kunden systematisch durch einen emo-
tionalen und nahtlosen Kaufprozess

Hansjorg Stephan

Workshop: Wie ticken Sie?

- Bestimmung lhres eigenen Limbic Typ - Systematische
Ausrichtung von lhrem Marketing und Vertrieb
Hansjorg Stephan

Paradigmenwechsel in der Gehirnforschung

- Die Macht des Unbewussten - Sind Menschen wirk-
lich unterschiedlich? - Und Eink&ufer auch? - Konkrete
Anwendungsbeispiele in der B2C- und B2B-Praxis - Was
lhr Unternehmen aus der Gehirnforschung lernen kann
Dr. Hans-Georg Hausel

Hansjorg Stephan ist ein Profi, der es ver-
steht, die Seminarteilnehmer mit seinem
ausgezeichneten Verstandnis flr die
Materie und dem hohen Praxisbezug zu
iiberzeugen.

Marc Schonholzer, Director National Accounts,
Kelly Services (Suisse) SA, CH-Neuchatel



Tag 2 08.30 — 16.00 Uhr
Limbic Interaction: Gehirngerechte Ansprache
lhres Gegeniibers und wirksame Kommunikation
- Was kann jeder selber tun, um kontrére Typen besser
abzuholen? - Der Identifizierungspfad zum Typ: Mimik,
Gestik, Kérpersignale - Wie Konflikte vermieden werden
und der Kaufabschluss emotional herbeigefiihrt wird
- Gesprdche & Verhandlungen unter der emotionalen
Lupe analysieren

Hansjorg Stephan

Workshop: Wie ticken Ihre Kunden?

« Limbic-4-Types Quick-Check « Mit welchen lim-
bischen” Argumenten gewinnen Sie das ,Herz" lhres
Gesprachspartners? Die optimale Vorbereitung auf Ihr
Gesprdch und die Maximierung lhrer Erfolgschancen
Hansjorg Stephan

Neuro-Marketing & Sales in der

Praxis fiir Inren Wetthewerbsvorsprung

- Praxis Case B2C, B2B und Dienstleistungen + Analy-
tische Einschatzung des Buying Centers und Entwick-
lung von strategischen Ankniipfungspunkten

Dr. Anna Barbara Holstein

Emotional Boosting —

Die hohe Kunst der Kaufverfiihrung

« Product Boosting: Den inneren Wert von Produkten
und Marken steigemn - Sales Boosting: Wie Sie das
Herz lhrer Zielgruppe treffen und welcher Nutzen daraus
entsteht - Presentational Boosting: Wie Sie Ihr Angebot
GROSS rausbringen - B2B Boosting: Wie Sie Ingenieure
begeistern - Culture & Brand Boosting: Wie Sie Ihre Mit-
arbeiter und Kunden langfristig binden und begeistern
Hansjorg Steohan

Hansjorg Stephan geht sehr gut auf die
individuellen Herausforderungen der Teil-
nehmer ein und tiberzeugt mit Kompetenz
und Professionalitat.

Sandra Graf, Head of Key Account Germany, Marc
0'Polo International AG, D-Stephanskirchen

Referenten / ZfU Faculty
Hansjorg Stephan; ZfU Core Faculty.

r . §  Wirtschaftsingenieur, Trainer, Coach &
" 2 Consultant. Lehrauftrag fiir Key
Account Management und Neuro-Mar-

R keting & -Vertrieh. Management Trai-

ner der Gruppe Nymphenburg. Uber 10
Jahre bei Beiersdorf (Marke NIVEA), sowie bei einer
renommierten Unternehmensberatung fiir Marketing- &
Sales Excellence. Er trainierte und coachte u.a. Fih-

rungskrafte von BASF, Bosch, Daimler, IBM, Pfizer, Post-
bank, Credit Suisse, und T-Online.

Dr. Hans-Georg Hausel; ZfU Visiting
Faculty. Diplomierter Psychologe und
Vorstand der Gruppe Nymphenburg.
Weltweit fiihrender Experte in der Mar-
keting Hirnforschung, Konsumenten-
verhalten und Marken-Management.

Dr. Anna Barbara Holstein; ZfU Visi-
ting Faculty. Spezialisiert auf Neuro-
marketing mit Fokus auf Unterneh-
mensstrategie und Mitarbeiterqualifi-
kation. Mitglied der Geschaftsleitung
der Gruppe Nymphenburg. Sie berat
I\/Iarkenartlkelhersteller und Handler in den Bereichen
Fiihrung, Verkauf, Category Management und POS Opti-
mierung.

Arbeitsmethodik

Die interaktiven Vortrdge werden begleitet von zahlrei-
chen Praxisbeispielen, um samtlichen Branchen gerecht
zu werden. Die Auswertung des Online Tests durch die
Gruppe Nymphenburg gibt individuelles Feedback zu
lhrem persénlichen Limbic Typ. In Kurz-Workshops wird
lhr eigenes Handeln, sowie lhre Marketing & Vertriebs-
konzepte analysiert und die limbischen Potentiale auf-
gezeigt.

Der Bestseller «Brain View» von Dr. Hans-Georg Hausel
wurde 2011 von einem internationalen Gremium aus
Wirtschaftsbuch-Rezensoren zu einem der 100 besten
Wirtschaftsbiicher aller Zeiten gewahlt und in das Buch
«Die 100 besten Wirtschaftsbiicher aller Zeiten» aufge-
nommen!



Preise

ZfU-Mitglieder CHF 2860.—/EUR 2385.—
Standardpreis CHF 3080.—/EUR 2570.—

Weiterbildungs-Credits: An dieser Veranstaltung werden bis
z7u 100 Weiterbildungs-Credits angerechnet (1 Credit = 1 CHF).
lhren Weiterbildungscredit-Saldo finden Sie auf www.myzfu.
ch!

Im Seminarpreis inbegriffen sind 2 Mittagessen, Pausen-
verpflegungen, die Seminardokumentation sowie die Aus-
wertung des Tests ,Limbic Self Test”.

Besuchen mehrere Personen des gleichen Unternehmens
denselben Seminartermin, erhélt jeder weitere Teilnehmer
15% Ermassigung.

Annullationsbedingungen: 45 Tage vor Termin 50%; 30 Tage
vor Termin 100% (www.zfu.ch/agb). Anderungen von Preis,
Umrechnungskurs und Seminarinhalten vorbehalten.

Beratung / Kontakt

Lukas Schroth

Program Manager
Marketing & Sales Academy
Tel. +41 44 722 85 06

E-Mail: lukas.schroth@zfu.ch

Termine

13.—14. Juni 2013 05. - 06. Dezember 2013

E== Veranstaltungsort Deutschland

XK KK

The Rilano Hotel Miinchen
Domagkstrasse 26
D-80807 Miinchen

Tel: +49 89 36 001 0, www.rilano-hotel-muenchen.de
Transfer: PW: 15min. ab Miinchen / OV: 25 Min. ab Miinchen Hauptbahnhof
Einzelzimmerpreise: ab EUR 139.-

Gerne reservieren wir fiir Sie ein Zimmer
zu unseren Spezialkonditionen.

Ich melde mich provisorisch und unverbindlich fiir meinen unten angekreuzten Wunschtermin an. Das ZfU
Customer Care Center tiberwacht die Teilnehmerzahl und meldet sich bei mir, wenn die Platze knapp werden.

Fax:
Anmeldung Telefon:  Customer Care Center +41 44 722 85 01
Herr Frau Name/Vorname
Firma

Telefon/Mobile/Fax
E-Mail
Funktion/Abteilung

Strasse/Postfach

13.—14. Juni 2013
05. — 06. Dezember 2013

Datum

Ja, ich machte ein Hotelzimmer reservieren: [ Einzelzimmer

Talon ausfiillen oder Visitenkarte anheften & faxen an +41 44 722 85 86

Internet: www.zfu.ch/pdf/lim.pdf

Firmenadresse Privatadresse

Doppelzimmer von bis

ZfU International Business School « Im Park 4 - CH-8800 Thalwil - Tel +41 44 722 85 85 - Fax +41 44 722 85 86 - www.zfu.ch - info@zfu.ch

LIM01/13 Is

6592



