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60% aller Einkäufe sind ungeplant.

Quelle Migros Schweiz 2000



Motiv für Spontankäufe
ist für 65% der Käufer der Preis.

Quelle Prof. Richard Linxweiler 2000



Motiv für Spontankäufe
ist bei 60% der Käufer die
Produktverpackung. 

Quelle Prof. Richard Linxweiler 2000



74% der Kaufentscheidungen
erfolgen am POS.

Quelle POS Werbung Verband 2000



Die durchschnittliche 
Betrachtungsdauer eines Produktes 
am POS beträgt 1,6 sec.

Quelle Martin Amann - Futurebrand 2001



AIDA

Attention (Aufmerksamkeit )

Interest ( Interesse)

Desire (Verlangen)

Action (Kaufauslösung)

Quelle  Elmo Lewis 1898



Motiv und Wert

1. Aufmerksamkeit - Differenzierung - Orientierung

2. Interesse - Bedeutung

3. Nutzen - Wert



Aufmerksamkeit und Differenzierung











Interesse und Bedeutung
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Nutzen und Wert















Wertigkeit und Wertgefühl



Wahrnehmungsprozesse

1. atmosphärische Information / emotional - Interesse

2. Objektinformation / intuitiv - Produkt / Bedeutung

3. Detailinformation / rational - Analyse / Bewertung

Quelle Dr. Renate Gebessler 1994
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Wahrnehmen ist mehr als Sehen.



Wahrnehmung Christoph Häberle 2001
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Wahrnehmung ist ein 
aktiver Prozess unseres Gehirns.
















