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Berdrohnung
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Intuitives Denken vs  Rationales Denken
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Bewusstes Denken

Gedanken EmotionenHandlungen

0,0004%

99,9996%

Ⓒ Angerbauer & Partner 2018

Probleme Resultate

Unbewusstes Denken 
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SUPER- Fragestrategie

Neue Lösung
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Super Fragen

S Welche speziellen Anforderungen stellen ihre Kunden an ihre Produktion ? 

U  Welche Ihrer Kundenanforderungen können sie nicht immer erfüllen? 

P  Wie viel Zeit benötigen ihre Mitarbeiter um diese Probleme zu lösen? 

E  Welche Qualität müssten ihre Schnittkanten aufweisen, um die 
   Nachbearbeitungszeit einzusparen? 

     Wieviele Arbeitsstunden können sie dadurch im Monat einsparen?
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Was treibt uns 
 Menschen an?
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Intuitive 
 Kaufentscheidung

11.000.000 Bit/sec

Rational/Intuitive 
 Kaufentscheidung

Pilot 
EXPLIZITES SYSTEM  

bewusst, Logik, Berechnung, reflektiert,  
viel Energie, langsam
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Autopilot 
IMPLIZITES SYSTEM 

intuitiv 
assoziativ 
unbewusst 

wenig Energie 
schnell

Ablauf von Kaufentscheidungen
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 10%
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Impliziter Nutzen im PSI-Modell

๏ Hauptmotive Performance, Sicherheit und Innovation 
๏ Motive korrelieren mit der Neurobiologie 
๏ 50% genetisch 50% Umwelt  
๏ Mischformen Perfektion; Kooperation und Vision 
๏ Jedes Motivsystem hat Standardwert (Zufriedenheit) 
๏ Ängstlichkeit korreliert mit Sicherheitsbedürfnis 
๏ Motivsysteme korrelieren stark mit Kaufverhalten 
๏ Hierarchieebene korreliert häufig mit Dominanz 
๏ Menschen vs Ergebnis
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 Marktführer

 Produktivität

Betriebskosten

Lebenszykluskosten

Status

Umsatz steigern

Ertragssteigerung

Kostensenkung
Marktanteile steigern

Kunden gewinnen

Arbeitsentlastung 

Vorsprung

HightechExperimentell

Analyse
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PSI-Modell und Produktpräferenzen
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Kaufmotivation steigern

Vertrauen

Wertschätzung  
von Knappheit

Relativitäts-Prinzip

SozialeGültigkeit

Kompetenz

Sympathie

Reziprozität


