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In dem Buch ,Haptisches Verkaufen®,
welches im April 2004 im redline-Verlag
erschienen ist und seitdem zu den
neuen Bestsellern in der Branche zahlt,
werden Hintergriinde beschrieben, wa-
rum der Haptische Weg der schnellste
und beste Weg zu mehr Verkaufserfolg
ist,

Verandertes Kaufverhalten

Einer der Hauptgrinde, warum die Zei-
ten flr gedruckte und gesprochene
Worte immer schwerer werden, ist die
massive Informationsflut der letzten
Jahre. Schon in den_90er Jahren
sprach man von einer Uberlastung des
menschlichen Gehirns aufgrund der In-
formationsflut ohne Uberhaupt zu ah-
nen, wie gewaltig die Flut seitdem
noch geworden ist, durch Fax, Internet,
Email und vor allem Handy. Daraus
entsteht ein vollig verdndertes Kommu-
nikations- und naturlich ein verander-
tes Kaufverhalten. Die Verkéufer, die
immer noch mit denselben schriftli-
chen oder verbalen Argumenten Uber-
zeugen wollen, merken, dass es heute
sO nlcht mehr geht.

Dre| liberzeugende Belspiele

Hier nun einfach drei Beispiele, an de-
nen jeder Praktiker sofort merkt, welche
Uberzeugungskraﬂ im Haptlschen Ver-
kaufen steckt:

1. Der ,,Bélle-Vergleich®

Der Verkaufer hat einen Tlschtenmsball
einen Tennisball und eine Kegelkugel.
Der Verkaufer gibt dem vorwiegend

“ jungen Kunden den Tischtennisball

und bittet ihn, diesen in seine Tasche zu
stecken. Dann fragt er den Kunden:
»Nun, wie fihlen Sie sich damit, wir-
den Sie den Tischtennis dauerhaft mit
sich herumtragen?“ Die meisten Kun-
den werden die Moglichkeit akzeptie-

< =¥en:Nur gibt der Verkaufer dem Kun=++

den den Tennisball und fragt wieder.
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Die meisten Kunden werden darauf ant-
worten, dass sie den Tennisball nicht
dauerhaft mit sich herumtragen wollen.
Dann deutet der Verkaufer dem
Kunden die Kegelkugel an und fragt
wieder. Jetzt wird jeder Kunde sofort
verneinen. Dann lasst der Verkaufer ei-
ne kurze Pause und sagt dann: ,,Sehen
Sie und genauso ist das mit der Alters-
versorgung, wenn man mit 20 Jahren
anfangt, dann ist das so wie einen
Tischtennisball mit sich zu tragen, ab
30 Jahre wird es schon wie ein Tennis-
ball und wer erst mit 40 an seine Alters-
versorgung denkt, der wird eine Kegel-
kugel mit sich tragen.*

2. Der ,,Geldstapel”

Die Kunden von heute erfahren perma-
nent, dass die gesetzliche Rentenversi-
cherung nicht ausreicht. Obwohl das
klar ist, sparen die meisten trotzdem zu
wenig oder gar nicht. Geben Sie lhrem
Kunden einmal ausreichend Eurom(in-
zen und lassen Sie Ihn sein Einkom-
men symbolisch stapeln. Dann geben
Sie dem Kunden die Schall6hr-Renten-
uhr (kann Gber Abt. Marketing bestellt
werden) und lassen ihn selbst seine
Altersrente einstellen. Jetzt fordern Sie
den Kunden auf, die entsprechende
Anzahl von Mdinzen wegzunehmen,
Nun wiederholen Sie das bei Erwerbs-
minderung- und Hinterbliebenen-Rente
und Ihr Kunde weiB viel eindrucksvoller,
dass er mit diesen Renten nicht Uber
die Runden kommen kann (Daum hat
einmal eine Siegpramie in 40 1000-
Mark-Scheinen an die Kabinentir ge-
heftet, mit dem Ergebnis, das Kdln ge-
wonnen hat. So konnten die Spieler es
begreifen). Stellen Sie sich einmal vor,

-sie wirden dem Kunden nicht sagen:

,3ie erhalten dann mit 65 Jahren
234.829 Euro“. Sondern Sie wirden

dem Kunden einen Koffer offnen, mit .

234.829 Euro bunt gemischt in bar drin.
Na das ware auch eine Haptrsche
Verkaufshilfe.

3. Der Wert der Arbeitskraft

“Warum werden immer noch so wenige

BU-Versicherungen  abgeschlossen,
obwohl der Gesetzgeber 2001 die Leis-
tungen erheblich verschlechtert hat.
Weil es keiner begreift. Der Verkaufer
gibt dem Kunden den Taschenrechner
und fragt den Kunden: ,Kennen Sie
schon den Wert Ihrer Arbeitskraft?® —
Maochten Sie ein Mal wissen, wie hoch
dieser Wert ist? Sie kénnen ihn ganz

einfach ausrechnen. — Geben Sie ein-
mal bitte Ihr mtl. Nettoeinkommen ein.
(1.800 Eurc). Wie oft bekommen Sie
das im Jahr 12, 13 oder 14mal? Also,
mal (z.B.) 13. Gut, wie alt sind sie jetzt?
Kunde: ,,28". Schén und wie lange ge-
hen Sie, ganz realistisch betrachtet,
noch arbeiten? Kunde ,,63%. Ja, da blei-
ben dann 63-28= 35. Dann geben Sie
mal bitte ein mal 35. Nun wie hoch ist
der Wert Ihrer Arbeitskraft? (1.900 Euro
x 13 x 35=) 864.500 Euro. 864.500
Euro das ist der Wert lhrer Arbeitskraft
ohne Karriere und ohne Gehaltserho-
hungen. Ganz schon, oder? Und wis-
sen Sie was passiert, wenn Sie einmal
plotzlich nicht mehr arbeiten gehen
kénnen? Zahlen sie jetzt innerlich 21,
22, 23 und driicken Sie dann auf die C-
Taste. So ist das, wenn die Einkom-
mensquelle Nr. 1, die Arbeitskraft weg-
fallt. Nun ist es wichtig, sich rechtzeitig
auf die sichere Seite zu bringen. Mit der
richtigen Einkommensgarantie, falls Sie
einmal nicht mehr arbeiten kénnen.*

Wabhrscheinlich erkennen Sie direkt, wie
viel mehr Uberzeugungskraft im Hap-
tischen Verkaufen steckt, gerade wenn
man in Wirklichkeit die unsichtbare Ware
Versicherungsschutz verkauft.

Tipp: Im Internet finden Sie unter
www.haptische-verkaufshilfen.de. wei-
tere Infos und wertvolle Verkaufstipps.
Bis 31. Januar 2005 gibt es sogar ein
Weihnachtsspezial mit tollen Ge-
schenkpaketen.

Mit Haptischen GriBen
Ihr Karl-Werner Schmitz
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Haptisches Verkaufen, gebundene Aus-
gabe, Verlag ,Moderne Industrie”, ISBN
3478255805, 24,90 Euro. Bel einer Bestel-
lung Uber www.haptische-verkaufshil-
fen.de erhalten Sie das Buch handsigniert.



