
Was ist neuromerchandising®? 

Die 3 Bereiche des neuromerchandising® 

Zusammengefasst geht es 
im neuromerchandising® 

darum, mit dem richtigen 
V e r s t ä n d n i s v o m 
Menschen, die richtigen 
Maßnahmen zu finden, um 
e r f o l g r e i c h e r z u 
verkaufen.

neuromerchandising® lässt sich ganz einfach über die „Begrifflichkeit“ erklären. Neuro, die erste 

Komponente des Wortes, steht für das Verständnis vom Menschen. Wie nimmt er die Welt wahr? 

Wie entsteht seine Wirklichkeit? Was treibt ihn an und wonach trifft er seine Entscheidungen? Mit 

den Erkenntnissen der Neurowissenschaften und Evolutionsbiologie wurden genau auf diese Fragen 

Antworten gefunden, für ein umfassenderes und tiefergehendes Verständnis vom Menschen. Die 

zweite Komponente des Wortes ist Merchandising und steht für die Zweckmäßigkeit. Wie die 

Übersetzung vermuten lässt, geht es hierbei um die Verfolgung des Ziels, den Verkauf erfolgreicher 

zu gestalten. Dies alles aber immer auf der praktischen Ebene. Im neuromerchandising® werden die 

Erkenntnisse aus der Wissenschaft in praktische Maßnahmen übersetzt, um erfolgreicher zu 

verkaufen. Kurzfristig, mittelfristig und langfristig. Aufgeschlüsselt setzt sich neuromerchandising® 

dabei aus 3 komplementären Bereichen zusammen.

Unterschied zu Neuromarketing? 

Im Gegensatz zu Neuromarketing verfolgt neuromerchandising® einen praxisbezogeneren Ansatz. Die Erkenntnisse aus den 
verschiedenen wissenschaftlichen Feldern, die sich mit der Erforschung des menschlichen Verhaltens befassen, werden hier genutzt, 
um konkrete Maßnahmen für die Erreichung jeweiliger Unternehmensziele zu formulieren.

MARKE MENSCH RAUM

Eine Marke kann als Schublade 

verstanden werden und basiert auf dem 

sogenannten Schubladendenken eines 
Menschen. Jede Erfahrung die mit der 

Marke gemacht wird, fü l l t d iese 

Schublade, in dem sie eine Erwartungs-

haltung erzeugt. Die entscheidenden 

Faktoren dabei sind eine eindeutige 

Markenidentität, eine konsequente 
Markenpflege und die richtige Kom-

munikation. neuromerchandising® hilft 

dabei, dass die Menschen ihre Schublade 

nicht nur sehen und verstehen, sondern 

auch finden und öffnen. Wieder und 
wieder.

Jedes unternehmerische Handeln findet 

stets zwischen Menschen statt. Führungs-

kräfte haben einen direkten Einfluss auf 
das Wohlbefinden, die Motivation und 

das Verhalten der Mitarbeiter, die 

wiederum den gleichen Einfluss auf 

Kunden ausüben. Je stärker und klarer die 

Vision und Stärke der Führungskraft, desto 

motivierter und überzeugender der 
Mitarbei ter und desto höher die 

Wahrscheinlichkeit eines zufriedenen und 

wiederkehrenden Kunden. neuro -

merchandising® hilft dabei unternehmer-

i s che s M i t e i nande r au f e i nande r 
abzustimmen und zu stärken.

Menschen nehmen ihre Umwelt mit ihren 

Sinnen wahr und aus diesen Sinnes-

eindrücken erschafft das Gehirn seine 
Wirklichkeit. Alles was ein Mensch riecht, 

sieht, hört, fühlt, schmeckt und infolge-

dessen denkt und fühlt hat einen Einfluss 

auf sein Verhalten und seine (Kauf-) 

Entscheidungen. neuromerchandising® 

macht nicht nur Marken und Produkte mit 
allen Sinnen erlebbar, sondern arrangiert 

auch Platzierungen und Laufwege. Das 

oberste Ziel dabei ist Räume zu schaffen 

in denen Kunden und Mitarbeiter sich 

wohlfühlen. Denn wo sich ein Mensch 
wohl fühlt, da verweilt er länger, vertraut 

mehr und kommt eher wieder.
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neuromerchandising® 
Erfolgreicher Verkaufen mit dem richtigen Verständnis von Marke, Mensch und Raum
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Verkaufserfolg gestalten 
Emotionales Verkaufen mit fundierten Erkenntnissen aus der Evolutionsbiologie

Mehr als 75 % der Kaufentscheidungen fallen am 
sogenannten Point of Sale. Der Verkaufsraum als solches 
hat somit einen entscheidenden Einfluss auf das Denken, 
Fühlen und Handeln des Kunden. Jeder Gegenstand, jede 
Form, das Licht, die Farben, der Duft, jedes Geräusch, die 
Temperatur, Platzierungen und Laufwege - all das 
beeinflusst die wahrgenommene Wirklichkeit der Kunden. 
Dabei gibt es bestimmte Regeln die man befolgen kann, 
um diese Wirklichkeit so zu inszenieren, dass Ihr PoS 
erfolgreicher verkauft. Erfolg heißt für uns hierbei ein 
höherer Absatz, Umsatz und eine höhere Kundenloyalität.

Unser Trainer Stefan Suchanek (Innenarchitekt, Designer, 
Ladenbauprofi und ehem. TV-Moderator) zeigt Ihnen die 
wichtigsten Punkte, wie Sie Ihre „Betriebsblindheit“ 
beseitigen und bereits morgen schnell und effektiv Ihr Point 
of Sale verkaufsaktiver gestalten. Und zwar ohne fremde 
Hilfe und in einem für Sie überschaubarem finanziellen 
Rahmen: Denn gute Ideen müssen nicht teuer sein. 
Unzählige Beispiele aus seiner Beratungspraxis helfen 
dabei zu verstehen, wie auch Sie das Umsatzpotenzial 
Ihrer Ladenfläche besser nutzen können, denn: 
Verkaufserfolg entscheidet sich im Verkaufsraum.

Inhalte:

•Den Kunden verstehen:  

•Bedürfnisse, Verhalten, Entscheidungen 

• Wie kommt die Wirklichkeit in die Köpfe der Kunden? 

• Laufwege, Platzierungen und Warengruppen 

• Der erste Eindruck zählt: Fassade, Eingang, Schaufenster 

• Übersicht, Ordnung, Sicherheit:  

• Kompetenz und Vertrauen gestalten 

• Kunden verführen - Mit multisensorischer Kommunikation 

Davon profitieren Sie:

Verständnis und Aktivierung von Kaufentscheidungen 

Einfach integrierbare Methoden für Ihren PoS 

Erzielung höherer Kundenfrequenz 

Nachhaltig gesteigerter Absatz und Umsatz

„Das Training entlässt einen mit 
einem veränderten Blick auf die 
Welt, die man für sich und seine 
Kunden fortan neu entdeckt.“ 

– Stefan Mannes,  
kakoii GmbH

> 98 % 
zufriedene 
Teilnehmer

Ihr Ansprechpartner: 

Erdem Aglar 
ea@neuromerchandising.de 
069 / 95 50 95 02 3

Sie haben noch Fragen? 
Wir stehen Ihnen gerne zur Verfügung.

Für wen:

•Einzelhändler 

•Markenartikler 

Dieses Training richtet sich an Berufstätige rundum den 
Point of Sale. Wenn Sie eigene Verkaufsräume betreiben, 
als Berater für Händler tätig sind oder wissen möchten, wie 
Sie Ihre Produkte als Markenartikler verkaufsfördernder 
präsentieren können, dann finden Sie in diesem Training 
die Antworten darauf.

•Unternehmensberater 

•Category Manager

•Ladenbauer 

•Marktleiter

Format:

•Ganztägiges Training (10 - 18 Uhr) 

• Begrenzte Teilnehmerzahl  

• Interaktive Elemente 

Preis:

1.190 � inkl. MwSt.
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Verkaufserfolg gestalten 

Verbindliche Anmeldung

An: 

neuromerchandising group GmbH & Co.KG 

Kaiserstraße 61 

d- 60329 Frankfurt am Main 
IBAN: DE8251005000150159009729 

BIC: NASSDE55  

+ 49(0)69.95 50 95 02 - 0 t 

+ 49(0)69.95 50 95 02 - 1 f 

academy@neuromerchandising.de

Bitte füllen Sie die Seite vollständig aus und senden Sie uns diese per Mail oder Fax.

Teilnehmer und Rechnungsadresse:

Name

Position

Firma

Straße

PLZ / Ort

Tel. / Fax

E-Mail

Termine: 

Ja, ich habe die AGB gelesen und akzeptiere diese.

Hiermit melde ich mich verbindlich zu dem unten angekreuzten Seminar an. Für den Fall einer Stornierung, die bis zu 21 Tagen 

vor Seminarbeginn möglich ist, wird eine Stornierungsgebühr von EUR 40,- je angemeldetem Teilnehmer erhoben. Die 

anliegenden Allgemeinen Geschäftsbedingungen habe ich zur Kenntnis genommen und bin damit einverstanden. Die 

Anmeldung wird erst durch die Bestätigung des Anbieters, der neuromerchandising® academy, gültig. Diese geht Ihnen in den 

nächsten Tagen zu. Sollte das von Ihnen gewählte Training ausgebucht sein, werden wir uns mit Ihnen in Verbindung setzen. 

Ort, Datum Unterschrift

Bitte senden Sie mir den eMail-Newsletter mit Tipps und Informationen rund um das Thema neuromerchandising® zu.

Vielen Dank für Ihre Anmeldung.  
Wir freuen uns auf Ihre Teilnahme!

1.190 € 
inkl. 

19 % MwSt.

(Pflichtfeld)

Erwartungen:

Anmerkungen:

13.06.2016 

München

28.11.2016 

München
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Allgemeine Geschäftsbedingungen 
der neuromerchandising® academy,  
ein Unternehmen der neuromerchandising® group GmbH & Co. KG

Geltungsbereich 
Für die Geschäftsbeziehung zwischen dem Veranstalter und dem 

Veranstaltungsteilnehmer gelten ausschließlich die nachfolgenden 

Allgemeinen Geschäftsbedingungen in ihrer zum Zeitpunkt der 

Anmeldung gültigen Fassung. Abweichende Bedingungen erkennt 

der Veranstalter nicht an, es sei denn, er hat ausdrücklich schriftlich 
zugestimmt. 

Angebote und Veranstaltungen 
Der Veranstalter bietet folgende Veranstaltung an: ein 1,5-tägiges 

Intensivtraining mit dem Namen „neuromerchandising® Basic 

Training“ 

Veranstaltungsbuchung und Widerruf 
a) Die genannten Veranstaltungspreise sind verbindlich und 

enthalten die jeweils gesetzlich gültige Mehrwertsteuer. Eine 

Veranstaltungsanmeldung sollte schriftlich sein, kann im Einzelfall 
aber auch Online oder per Telefon erfolgen. Nach Eingang der 

Anmeldung erhält der Teilnehmer automatisch eine schriftliche 

rechtsverbindliche Bestätigung, entweder per Post, Fax oder E-Mail. 

b) Ein Widerruf der Anmeldung muss schriftlich erfolgen. 

Für den Fall einer Stornierung bis zu 21 Kalendertagen vor 
Trainingsbeginn wird eine einmalige Stornierungsgebühr in Höhe 

von 40,00 Euro pro Veranstaltung und Teilnehmer erhoben. 

Für eine Stornierung bis zu 14 Kalendertagen vor Trainingsbeginn 

werden 50 % der Trainingsgebühren berechnet. 

Für eine Stornierung von weniger als 14 Kalendertagen vor 

Trainingsbeginn werden 100 % der Trainingsgebühren berechnet. 
Das Umbuchen auf einen anderen Trainingstermin wird nicht als 

Stornierung gewertet und ist kostenlos. 

Bereits gezahlte Veranstaltungsgebühren werden unter Abzug der 

Stornierungsgebühr wieder zurücküberwiesen. 

Fälligkeit und Zahlung 
a) Der ausgewiesene Preis für eine Veranstaltung ist vor dem Beginn 

e i n e r V e r a n s t a l t u n g f ä l l i g u n d u n t e r A n g a b e d e s 
Verwendungszwecks auf das Konto des Veranstalters zu 

überweisen. 

b) Für jede Zahlung erhält der Teilnehmer eine Rechnung mit, 

ausgewiesener Mehrwertsteuer. Mit Eingang der Zahlung auf dem 

Konto des Veranstalters ist der Seminarplatz reserviert. 

Markenschutz und Markeneinsatz 
a) neuromerchandising® ist eine eingetragene Marke. 

Markeninhaber ist die neuromerchandising® group GmbH & Co. KG. 
Die Verwendung des Markennamens wird durch gesonderte 

Vereinbarungen mittels Marken- und Lizenzrichtlinien geregelt. b) 

Veranstaltungsteilnehmern ist es nicht erlaubt, ohne schriftliche 

Zusage des Markeninhabers, selbstständig eigene Seminare oder 

anders lautende Veranstaltungen, die Inhalte einzelner 
Veranstaltungen des Veranstalters, insbesondere die Methodik des 

neuromerchandising® , mit der Bezeichnung neuromerchandising® 

anzubieten und durchzuführen.
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c) Wer das Training neuromerchandising® Basic Training absolviert 

hat, erhält hierüber ein Teilnahmebestätigung und ist berechtigt dies 

in seiner Außendarstellung zu kommunizieren. Die Absolvierung des 
neuromerchandising® Basic Trainings berechtigt nicht zur Führung der 

Marke neuromerchandising® für interne oder externe (werbliche) 

Zwecke. d) Wer die Ausbildung zum neuromerchandising® Business 

Professional erfolgreich durchlaufen hat erhält ein Zertifikat und darf 

die Berufsbezeichnung zertifizierter „neuromerchandising® Business 
Professional“ führen. Die genaue Verwendung der Marke für 

zertifizierte neuromerchandising® Business Professionals regelt eine 

gesonderte Vereinbarung. 

Haftung und Verantwortung 
a) Die Teilnahme erfolgt auf eigene Gefahr. Jeder persönliche 

Einsatz des vermittelten Lehrstoffs, der Werkzeuge und 

Arbeitsmethoden während und nach der Veranstaltung erfolgt 

ausschließlich in Eigenverantwortung. Für Veränderungen im 
persönlichen Leben oder Umfeld übernimmt der Veranstalter keine 

Haftung. 

b) Die Veranstaltungen gelten als generelle Information. Die 

Ausbildungen und die Seminare beinhalten einen relativ neuen 

Zugang zu persönlichen und wirtschaftlichen Themen. Die 
Verantwortung für alle Folgen obliegt ausschließlich dem einzelnen 

Menschen selbst. Für mögliche Veränderungen der aktuellen 

Lebenssituation trägt der Veranstalter keine Verantwortung. 

c) Im Rahmen der Veranstaltungen ist es nicht erlaubt, Bilder, 

Videoaufzeichnungen oder Tonaufzeichnungen zu machen. 

Änderungen und Absage durch den 

Veranstalter 
a) Der Veranstalter ist berechtigt, Veranstaltungen abzusagen, wenn 

die Mindestteilnehmerzahl nicht erreicht wird. Bereits geleistete 

Zahlungen werden in diesem Fall zurückerstattet. Etwaige Drittkosten 

werden nicht erstattet. 
b) Der Veranstalter ist berechtigt, bis zwei Tage vor Beginn den 

Veranstaltungsort in einem Radius von 25 Kilometern um den 

ursprünglichen Veranstaltungsort zu verlegen. 

c) Der Veranstalter ist berechtigt einen für eine Veranstaltung 

ausgewiesenen Trainer/in in Ausnahmefällen (z. B. Krankheit) durch 
einen anderen Trainer, als in der Ausschreibung angegeben, zu 

ersetzen. 

d) Die Benachrichtigung für a) und b) erfolgt sofern vorhanden per E-

Mail, anderenfalls per Post. 

Datenschutz 
Der sorgfältige und gewissenhafte Umgang mit den persönlichen 

Informationen und Daten des Teilnehmers sind uns wichtig. Deshalb 

werden – sofern dies nicht zur Durchführung der Veranstaltung 
notwendig ist – keine Daten an unbeteiligte Dritte weitergegeben. 

Anwendbares Recht 
Ausschließlicher Gerichtsstand für Rechtsstreitigkeiten mit dem 

Veranstalter ist Frankfurt am Main.
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