Fuhren mit

allen funf Sinnen

Fuhren und motivieren mit haptischen Fuhrungshilfen

Wer Einxaufsisiter fragt, ob sie in ihrer Fihrungsarbeit auch haptische Elemente verwenden,
emtet zumeist ein befrerndetes Stimrunzein. Reden und zuhdren, den auditiven und den visuellen
Sinneskana! aktivieren, die Kdrpersprache sinsetzen — kiar- Aber haptisch fihren?

Dec Begriff _Haptk® kommi aus dem
Grischischen und meaint .den Tastsion
betreffand™. Und nicht nur Freunds
wissen, gdass uns naben dem visusilen
und auditiven Sinh rudem die haptische
Wahmehmung Ober den Tastsinn
{kinasthetisch). den Geruchssinn (olfak-
torisch) und den Geschmackssinn (gus-
tatorisch} zur Vertdgung steht. Verkaufs-

sxperten berlcksichtigen im Kunden-
kontakt - Ghrigens leitet sich _Kontakt®
von dem fateinischen contactus™ ab und
badeutet _Berlhrung® - schon Hngst,

| dass es sinmvoll ist, dem Kunden auf
i seinem bevorzugten  Sinneskanal ro
begegnen und mbglchst alle iinf Sinne |

anzusprechen: Der Kunde sof &in Pro-
gukd sshen, hiren, riachen schmeciken
und berhren knnen

Mi dar Impulskupairede™

| fassen sich safv einfeuchiend
| Teamprozesse verdaullichen

| sowis cie Spendynamik,

| o sie entfalien
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Was ist das Oberhaupt?

Das becleutet: Sis als FOhrungskraft soii-
ten prifen, imwiefen Sie den Tasisinn
m Besonderen und alle finf Sinne m All-
gemeinen in lhrer Fohrungsarbeit einset-
zen kinnen, um e Metarbeiler in einem
ganzheitfichen Sinn zu fihren.

Wer berthrt, fibrt

Sie begrifen fhren Einkaufer zum Ziel-
versnbarungsgesprach mit einem Hang-
schiag. Oder: Sie kopfen ihm nach einem

{ gelungenen Redabeitrag eich: auf e

Schulter. Und: Sie berGihren ihn am Elen-
bogen und geleiten ihn zum Bespre-
chungstisch. Es kann sein, dass Sie auf

tische Flhrungshillen einsetzen. Wenn
Sie sich dieser Gesten Dewusst werdsn
und sie absichtsvoll einselzen, kinnen
Sie sie ais FOhrungsinstrumente nutzen.

Cneer ot Urtpenehrmers. Derw:nesm
| Hepssches Vesaeden” jreciine, 2004 hat seine
| Taptische Lecernchah mitSerweis 2o g2y Thema

St i Flleen ot plae flrd Soree®

| EsgswEdet s aotEche-weraofe sl ie 5



Aber Achtung: Natdrlich soliten Sie
diese Berlihrungsgesten vorsichtig
und unter Beriicksichtigung der Tat-
sache einsetzen, dass es Menschen
gibt, die ein Eindringen in ihre Intim-
Zone vehement ablehnen. In der
Regel sprechen wir von Intimzone
bei einem raumlichen Abstand von
bis zu 100 Zentimetern: Wer die
Grenze zwischen Intim- und Distanz-
zone durchbricht, muss zum Ge-
sprachspartner schon ein vertrauli-
ches Verhéltnis aufgebaut haben und
Uberdies wissen, dass er Berlihrun-
gen nicht vollends ablehnt.

Dies vorausgesetzt, konnen Sie
haptische Beriihrungen durchaus als
Flhrungsinstrument einsetzen. Be-
stes Beispiel ist der Handschlag: So
signalisieren Sie Uber den sanften
Héandedruck, dass Sie dem Einkaufer
wohlwollend gegeniber treten. Im
Konfliktgesprach kann ein hérterer
Handedruck Ihre Entschlossenheit
zum Ausdruck bringen: Sie sind sich
der Ernsthaftigkeit des Gesprichs
bewusst. Und: Sie halten sich mit
dem ausgestreckten Arm bei der
BegriiBung den Anderen vom Leib
und schaffen bewusst Distanz.

Kontext beachten

Die haptische BegriBung wirkt nur
im Kontext aller anderen Signale: der
Blickkontakt, das gesprochene Wort,
nonverbale Signale, die Umgebung
bis hin zu Biroeinrichtung und Sitz-
ordnung - all dies fihrt zu einem
Gesamteindruck. Die Unterredung
am wortwortlich runden Tisch® kann
Kompromissbereitschaft ausdriicken,
ein Gegenibersitzen eher Konfronta-
tion.

Ein weiteres Beispiel fir die Bedeu-
tung haptischer Signale: Wenn Sie
auf den Mitarbeiter zugehen, ihm die
Hand reichen, sich dann seitlich
neben ihn oder Gber Eck stellen, ver-
deutlichen Sie: ,Ilch bin nicht auf
Streit aus, ich méchte Vertrauen auf-
bauen, ich winsche den Schulter-
schluss, das gemeinsame Vorgehen.*

Setzen Sie die Haptik mitarbeiter-
und situationsorientiert ein: Mit je-
ner Ellbogenberiihrung kénnen Sie
entweder lhren Fihrungsanspruch
demonstrieren, Macht ausiiben, Ver-
trauen aufbauen oder Gemeinsam-
keiten schaffen. Und wenn Sie zum
Schiuss des konstruktiven Team-
meetings jeden Mitarbeiter mit einem
Handschlag verabschieden, bekrafti-
gen Sie die getroffenen Vereinbarun-
gen vielleicht intensiver als mit einem
Ergebnisprotokoll.
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Zielepyramide, Taschenrechner
und Impulskugelreihe

Jeder Verkaufer ist sich der Vorteile
bewusst, die entstehen, wenn er dem
Kunden Aussagen iber Produkt-
nutzen und Argumente Uber mehrere
Sinneskandle zuganglich macht.
Dabei gehen Verkdufer oft unge-
wohnliche Wege — denken Sie nur an
das Duft-Marketing, bei dem Duft-
stoffe eingesetzt werden, um Kunden
zum Kauf zu bewegen oder Messe-
besucher in einer angenehm duften-
den Umgebung zu beraten.

Informationen werden durch die kor-
perliche Erfahrung erst so richtig er-
lebbar — dieses Prinzip l&sst sich auf
den Flhrungsprozess Uberiragen.
Konkretisieren Sie zum Beispiel Visio-
nen und Mitarbeiterziele durch die
haptische Wahrnehmung. Wichtig
dabei: Versuchen Sie Aussagen der-
art zu visualisieren, dass sie fir lhre
Mitarbeiter begreifbar werden:

- Im Zielvereinbarungsgesprach be-
sprechen Sie mit dem Mitarbeiter
die Vision lhres Unternehmens: Sie
bildet die Grundlage, das Funda-
ment. Darauf setzen die Unterneh-
mensgrundsadize und -ziele auf,
es folgen die Abteilungsziele und
schlieBlich die Mitarbeiterziele. Sie
nutzen dazu eine Pyramide, die aus
aufeinander aufbauenden Teilen
besteht, die ineinander gesteckt
werden konnen. Der Einkaufer
setzt seine Zielepyramide selbst
Zusammen, er kann sie anfassen:
Er beginnt mit dem Fundament,
der Vision — und schreitet voran bis
zur Spitze, seinen Mitarbeiter-
zZielen. Natirlich werden die einzel-
nen Ziele im Gesprach mit lhnen
besprochen und ausformuliert. Der
ganzheitliche Aufbau der Ziele-
orientierung, die lhr Unternehmen
wie ein roter Faden durchzieht,
wird durch die Pyramide deutlich.

— Sie wollen dem Einkaufer die finan-
ziellen Folgen veranschaulichen,
die eintreten kdnnten, wenn er be-
stimmie Abschilsse mit dem Ver-
kaufer tatigt oder Einsparpotenzia-
le nutzt. Sie nennen ihm aber nicht
einfach eine Zahl - ,So sparen Sie
X Euro ein!® —, sondern lassen ihn
selbst rechnen: Der Taschenrech-
ner liegt bereit, damit der Einkaufer
sinn- und augenféllig die Vorteile
selbst ausrechnet, die er durch sein
Verhalten herbeifiihren kann. Hin-
tergrund der Rechenaktion: ,Wenn
ich es selbst rechne, ist es auch
richtigh — in diese Richtung geht
mit einiger Wahrscheinlichkeit der
Gedanke auch Ihres Einkaufers.

— Sie wollen die Aussage unterstit-
zen, dass es oft nur eines An-
stoBes bedarf, um weitere positive
Reaktionen hervorzurufen: Setzt
der Einkaufer im Gesprach mit dem
Verhandlungspartner einen moti-
vierenden Impuls, ist es mdglich,
dass der Verkaufer sich auf das
Angebot des Einkaufers eher ein-
lasst. Sie nutzen zur Verdeut-
lichung die ,Impulskugelreihe®.

— Gerade mit der ,Impulskugelreihe®
lassen sich sehr einleuchtend Team-
prozesse und die Eigendynamik,
die sie entfalten, verdeutlichen:
Das Team erreicht ein Ziel, wird da-
durch motiviert, hat neue kreative
Einfélle, kann bessere Verhand-
lungsergebnisse erzielen — und so
weiter.

Haptische Motivation

Die genannten Beispiele — hapti-
sches Berlihren und Fihrungshilfen
wie die Impulskette - lassen sich fiir
die Mitarbeitermotivation nutzen.
Wenn Sie die kiassische Motivations-
strategie .Lob und Anerkennung®
durch die Impulskugelreihe ergan-
zen, mit der Sie dem Mitarbeiter zei-
gen, dass er selbst es ist, der Erfolge
eigeninitiativ in Gang setzen kann,
ricken Sie die Bedeutung des Mitar-
beiterengagements in den Fokus.

Das Motivations-i-Tupfelchen schlieB-
lich ist die leichte Beriihrung: Kérper-
liche Berlhrungen durch Personen
mit Status — und zu denen z&hlen Sie
als Fihrungskraft — empfindet der
~berGhrte Einkdufer wahrscheinlich
als personliche Wirdigung oder
gar Auszeichnung. Auch hier gilt:
Die Beriihrung muss im Rahmen
der gesellschaftlichen Konventionen
und Spielregeln erfolgen, und der
Mitarbeiter darf ihr nicht rundweg
ablehnend gegenliber stehen.

Fazit

Der Mensch begreift schneller und
besser, wenn er etwas begreifen und
Gber die korperliche Wahrnehmung
erfassen kann. Das Fiihren mit allen
funf Sinnen erdfinet daher neue
Méglichkeiten der Mitarbeiterfilhrung
und integriert den bisher vernach-
lassigten Aspekt der haptischen
Wahrnehmung in die Fihrungsarbeit.
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