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Vorwort

Der Mensch und seine Sehnsucht

Einleitung fiir das Buch ,,Wirksamer Handeln* von Stefan Suchanek, verfasst
von

Kirstine Fratz, Zeitgeist Forscherin

Die Herausforderung des stationdren Handels liegt darin, dass es Menschen
sind, die einkaufen, und ihr Verhalten oft nicht den rationalen Prinzipien von Oko-
nomie, Effizienz und Vernunft folgt. Das Konsumverhalten ist dynamisch und viel-
seitig, gepragt von Emotionen, Stimmungen, Wetter und dem allgegenwértigen
Zeitgeist. Der Kunde bleibt die Unbekannte in jedem Geschiftsmodell, dessen
Sehnsiichte und Bediirfnisse sich stindig wandeln. Zahlen, Daten und Tracking-
Mechanismen allein geniigen nicht, um diese tiefgreifenden Verdnderungen voll-
standig zu erfassen.

Um die lebhaften Sehnsiichte der Konsumenten zu begreifen, ist ein ganzheit-
licher Ansatz erforderlich. Dieser Ansatz erfordert ein interdisziplinidres Verstand-
nis, das sowohl wissenschaftliche Erkenntnisse als auch die Dynamiken des Zeit-
geists und ein tiefes Wissen {iber das Menschsein vereint.

Das Buch Wirksamer Handeln bietet eine wegweisende Losung fiir Hindler und
Unternehmer, um diesen komplexen Anforderungen gerecht zu werden. Es vereint
neuestes Wissen mit zeitloser Weisheit und wirtschaftlicher Vernunft und ent-
wickelt daraus einen Leitfaden, der den stationdren Handel in einen Sehnsuchtsort
verwandeln kann. Stefan Suchanek hat ein Werk geschaffen, das sich nicht in kurz-
lebigen Trends oder Hypes verliert, sondern die ewigen wie auch zeitgeist-
getriebenen Bediirfnisse der Konsumenten versteht und weiterentwickelt.

Handelskultur ist mehr als nur Wirtschaft — sie ist ein umfassender kultureller
Auftrag.

Die Gestaltung des Handels steht in enger Verbindung mit den psychologischen
und kulturellen Bediirfnissen des Menschen und ist tief in seinem psychosozialen
Erbe verankert. Traditionell schafft der Handel 6ffentliche Raume, in denen Men-
schen die Chance haben, Neues zu entdecken — sowohl um sich herum als auch in
sich selbst. Dadurch ermdoglicht der Handel Erlebnisse, die materiell, emotional
und kulturell bereichern. Das ist das besondere Beziehungsmanagement zwischen
Handel und Kunden. Die eigentliche Konigsklasse, die mittlerweile als hochste
Stufe der 6konomischen Leistung beschrieben wird.!

Die in diesem Buch vorgestellten Ansdtze liefern eine praxisorientierte An-
leitung, wie der Handel gezielt auf die kulturellen und tiefenpsychologischen
Herausforderungen unserer Zeit reagieren kann. Dabei spielen Neurodsthetik und
moderne Wirtschaftspsychologie eine zentrale Rolle. Sie liefern wertvolle Impulse,

1 Nguyen, M., & Weiber, R. (2022). Customer Experience: State of Art und Konzeptionierung.
Eigenverlag der Professur fiir Marketing, Innovation und E-Business an der Universitét Trier,
Trier. Retrieved from » https://www.uni-trier.de/universitaet/fachbereiche-faecher/fachbereich-
iv/faecher/betriebswirtschaftslehre/professoren/professur-weiber/forschung/downloadbereich.
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um Réume so zu gestalten, dass das Verstandnis fiir Zeit, Menschen und Kunden
tiefgreifend erweitert wird und ein breites, vielversprechendes Spektrum an Ge-
staltungsmoglichkeiten im Handel er6ftnet.

Diese Ansitze sind sowohl eine Aufforderung als auch eine Anleitung fiir alle
Spirit Maker der Branche — jene, die Orte und Beziehungen gestalten mochten, die
Harmonie, Begeisterung und Ausgewogenheit ausstrahlen. Sie reprasentieren den
Kern des evolutiondren Denkens im Handel. Spirit Maker sind Menschen, die den
Zeitgeist durchdringen und verstehen. Sie erkennen das neue kulturelle Repertoire,
das durch stindigen Wandel und Fortschritt in allen Lebensbereichen entsteht,
und nutzen dieses Wissen gezielt. Dadurch werden sie zu Experten fiir kollektive
Sehnsiichte, die frither oder spiter an die Tiiren jedes Handlers klopfen. Dieser
ganzheitliche Ansatz weist den Weg zu einer nachhaltig erfolgreichen Zukunft.

Wirksamer Handeln bietet eine klare Roadmap fiir die facettenreiche und
chancenreiche Zukunft des stationidren Handels. Der stationdre Handel wird wie-
der zu einem Sehnsuchtsort — einem Ort, der Kunden emotional beriihrt, sie immer
wieder anzieht und dadurch unverzichtbar macht.

Stefan Suchanek
Miinchen, Deutschland



Inhaltsverzeichnis
1 Einleitung 1
1.1 Einfiihrung 2
1.2 Problemstellung & Ansatze 5
1.2.1  Einige der Ursachen 5
13 Wirtschaftspsychologie meets Neuroasthetik 7
1.3.1  Die wichtigsten Erkenntnisse und ihre Entdecker 8
1.4 Gegenwart und Zukunft des Handels 10
1.5 Ziel mit Zuversicht 14
2 Der Geist - und sein Einfluss auf Empfinden und Entscheiden............ 17
2.1 Software: Das Gehirn und seine kognitiven Prozesse 18
2.2 Entscheidungsprozesse: Bewusst & unterbewusst 19
2.3 Bevorzugung: Processing Fluency 20
2.4 Entscheiden unter Stress: Prospect Theory 21
25 Verzerrte Wahrheit 22
2.6 Verhalten: Anndherung und Vermeidung 23
2.7 Unterbewusstes Lenken: Priming 24
2.8 Gestaltgesetze 26
3 Der Organismus - und sein Einfluss auf Empfinden

und Entscheiden 29
3.1 Liquidware - Der Korper und seine biopsychologischen Prozesse ...........ccoccovevnevuneee 30
3.2 Wahrnehmungsvorgang 32
33 Organismus & Homdoostase: Das Bauchgefiihl 35
34 Emotion: Affekt, Gefiihl & Stimmung 36
35 Biochemische Prozesse & Hormone 38
3.6 Einkaufserleben: Asthetische Prozesse im Handel 1
4 Die Modulation von Empfinden und Verhalten - Die

Wechselwirkung zwischen Raum und Mensch 45
4.1 Angst der Kunden vor falschen Entscheidungen 46
4.2 Kohdrenz: Raum, Mensch & Entscheidung 47
43 Die Modulatoren 48
43.1  Stress & Stressoren 49
43.2  Was der Mensch braucht: Grundbediirfnisse 53
433  Der,Flow": Ein Gllckszustand 57
43.4  Staunen: Ein Hochgefiihl 60
4.4 Raumkunst: Die Atmosphare 62
4.4.1 Die Raumkunst - die Kraft der Atmosphare 63
45 Zusammenfassung & Checkliste wichtiger kognitiver Prozesse...........c...co.cveuevrrnreenncs 64



X Inhaltsverzeichnis

5 Wirksamkeit erzielen in Raum und Gestaltung: Die Hardware................. 67
5.1 Unternehmensidentitat 70
52 AuBenauftritt & Fassade 75
53 Schaufenster 81
54 Eingangsbereiche 87
5.5 Raumprogramm 92
5.6 Produktprasentation & Moblierung 98
57 Oberflache & Texturen 104
5.8 Farbe 108
5.9 Licht & Beleuchtung 115
5.10 Emotionalisierung 119
5.10.1 Tipps Storytelling 121
5.10.2 Tipps Multisensorik 122
Ausblick & Potential 125
6.1 Eigenschaften dritter Orte 126
7 Fazit & meine Vision 129
Serviceteil

Schlussgedanke von Dr. Theresa Gatarski 132



Xl

Personen

Uber den Autor

Stefan Suchanek

ist Neurodsthetiker, Designer, Hochschuldozent, Autor und Speaker. Er studierte Interior-
design, Fashion Photography, Business Psychology und Business Administration. Und war
Moderator einer eigenen Sendung beim Bayerischen Fernsehen und lernte: Es ist ,,die Che-
mie”, die uns Menschen, unser Umfeld, unsere Begegnungen und Beziehungen letztendlich
attraktiv und wirksam macht.

Seit 30 Jahren ist er auf der Suche nach denjenigen Reizen, die im Raum und durch At-
mosphére den Menschen ,,anziinden“. Und ist dabei der Neurodsthetik auf die Spur ge-
kommen: Wie Gestaltung, Harmonie und Schonheit den menschlichen Geist, Organismus,
das Empfinden und sogar sein Handeln beeinflussen.

Stefan Suchanek lebt und arbeitet in Miinchen. Mit seinem Wissen gestaltet, inspiriert
und begleitet er namhafte Unternehmen, die Wert auf eine menschenzugewandte, wirtschaft-
liche und sinnstiftende Kultur legen.

» www.stefansuchanek.com

Redaktion & visuelle Ubersetzung

Kim Laura Brand ist Expertin fiir Kulturentwicklung und Intuitionsentfaltung, systemi-
sche Beraterin, Business Coach und Speakerin. Mit ihrem interdiszipliniren Methoden-
koffer vereint sie kreative und strategische Sichtweisen, um Unternehmen dabei zu unter-
stiitzen, ihre Prozesse, Werte und Haltungen auf nachhaltiges Wachstum auszurichten.

Echtes Wachstum erfordert echte Menschen, die Sorgen und Angste haben, hinter denen
sich Moglichkeiten verbergen.

Kim unterstiitzt Unternehmen auf ithrem Weg in eine positive Zukunft, in der gegen-
seitige Wertschitzung zu Mitarbeiterbindung und tiefen Kundenbeziehungen fiihrt.

» www.kimlaurabrand.com


http://www.stefansuchanek.com
http://www.kimlaurabrand.com

® :

Check for
updates

Einleitung

Inhaltsverzeichnis

1.1

1.2
1.2.1

1.3
1.3.1

1.4
1.5

Einflihrung - 2

Problemstellung & Ansatze - 5
Einige der Ursachen -5

Wirtschaftspsychologie meets Neuroasthetik - 7
Die wichtigsten Erkenntnisse und ihre Entdecker — 8

Gegenwart und Zukunft des Handels - 10

Ziel mit Zuversicht - 14

© Der/die Autor(en), exklusiv lizenziert an Springer-Verlag GmbH, DE, ein Teil von Springer Nature 2025
S. Suchanek, Wirksamer Handeln, https://doi.org/10.1007/978-3-662-70553-7_1


https://doi.org/10.1007/978-3-662-70553-7_1#DOI
http://crossmark.crossref.org/dialog/?doi=10.1007/978-3-662-70553-7_1&domain=pdf

2 Kapitel 1 - Einleitung

1.1 Einfiihrung

» ,,Welche Belohnungsreize braucht der Mensch? Jetzt und in Zukunft?*

In den letzten Jahren verstiarkt sich im Handel der Wandel: Corona, Krisen,
Umwelteinfliisse, Digitalisierung und finanzielle Herausforderungen haben das
Verhalten der Konsumenten stark verunsichert. Die Abwanderung an den Online-
handel war immens. Ein Zuriickgewinnen gestaltet sich als schwierig und die Zu-
kunft des Handels wird intensiv diskutiert.

Doch viele Umfragen zeigen Zuversicht: Menschen sehnen sich nach einem ge-
sunden und funktionierenden Handelsumfeld. Sie wiirden lieber im stationdren Han-
del - statt online — einkaufen.! Viele Hindler fragen sich nun: Was hindert sie daran,
diesem Wunsch nachzugehen?

Statt zu lamentieren, gilt es nun, Chancen zu finden und zu nutzen, den Kun-
den, aber auch den Mitarbeitern, durch wieder angenehmere und vor allem
menschenzugewandte Prozesse und Erlebnisse ein gutes Gefiihl zu vermitteln.
Denn Mensch und Gehirn sind tiberreizt — dem Korper jedoch fehlt das gute Ge-
fihl. Auch im stationdren Handel. Was tun? Hier kommt das Wissen aus Neuro-
asthetik und Wirtschaftspsychologie ins Spiel. Und es geht um das letzte gro3e

1 PwC. (2021). Future of shopping: How to win consumers in the new retail landscape. Retrieved
from » https://www.pwc.com/gx/en/industries/retail-consumer/publications/future-of-shopping.
html.
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1.1 - Einfiihrung

Geheimnis im Handel: Welche Belohnungsreize braucht der Mensch und sein
Organismus? Jetzt und in Zukunft?

Wie entscheiden Menschen: Ein Szenario

Sie haben einen Termin bei mir in meinem Miinchener Biiro. Unser Gespréch ist be-
endet und zur Verabschiedung fragen Sie mich, ob ich Thnen ein italienisches Restau-
rant empfehlen kann, da sie noch etwas essen mdchten, bevor Sie wieder nach Hause
fahren. In meiner StraB3e gibt es zwei davon und sie liegen direkt nebeneinander. Ich
empfehle jedoch das Restaurant auf der rechten Seite, weil es meines Erachtens dort
wesentlich besser schmeckt. Nachdem Sie nun vor beiden Restaurants stehen, be-
merken Sie, dass das von mir empfohlene italienische Restaurant noch recht leer ist.
Aber im anderen Lokal befinden sich bereits viele lachende Géste, die Kerzen bren-
nen und es herrscht eine angenehme Stimmung. Welches der beiden Restaurants be-
vorzugen Sie nun intuitiv? Natiirlich das atmosphérischere Restaurant auf der lin-
ken Seite — und nicht das, das ich Ihnen empfohlen habe ...

» ,,Warum sind Sie Ihrer Intuition und nicht meiner Empfehlung gefolgt? Welche
Reize haben letztendlich Thr Unterbewusstsein und Ihren Organismus affiziert
bzw. aktiviert?*

m  Wirksameres Handeln
Eines der wichtigsten Argumente bei Befragungen, was Menschen sich vom Han-
del wiinschen: Mehr Menschlichkeit, Freundlichkeit und mehr Atmosphére. Das
sind nicht nur Wiinsche, sondern Bediirfnisse, die tief mit unterbewussten Prozes-
sen verankert sind. Denn:

» ,,Asthetische und harmonische Prozesse aktivieren nicht nur unser Gehirn, sondern
beeinflussen aufgrund ihrer hormonellen und neurovegetativen Wirkungen auch das
korperliche Wohlbefinden.

Diese Effekte werden als ,,somatische Marker* bezeichnet. Solche korperlich spiir-
baren, aber oft schwer in Worte zu fassende Emotionen und Verhaltensweisen —
wie das Gefiihl beim Balancieren, das Spielen einer Klaviersonate oder das Verlie-
ben — manifestieren sich in physischen Reaktionen: Eine gewisse Erregtheit, ein be-
stimmtes Bauchgefiihl, erhohter Puls, Gansehaut oder Schwitzen. Somatische
Marker sind entscheidend fiir die schnelle und unbewusste Entscheidungsfindung,
was oft auch als ,,Intuition® beschrieben wird. Die Psychologie beschreibt dies als
implizites, also unterbewusstes Annidherungs- oder Vermeidungsverhalten, auch
bekannt als ,,Lust oder Frust®. Letztlich steht hinter diesen Prozessen unsere bis
dato kaum beachtete Biochemie, die letztendlich unsere psychologischen Re-
aktionen steuert.?

2 Damasio, A. (2010). Self Comes to Mind: Constructing the Conscious Brain. New York: Pan-
theon.



