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[_D;r Mensch begreift schneller und

TDesser, wenn er etwas ba-greifen
und Gbher cie korperliche YWahrnen-
mung erfassen kann. Das Flhren
rmut allen Sinnan ardfinet neue
Moglichkeiten der Mitarbeiterfah-
rung und integriert den bisher
vernachlassigten Aspekt der hap-
tischen Wahrnehmung. so Karl
Yermer Schmitz von der KXW S
Haptische Verkaufshilfen e, K=,
Much bei Koéin (www. haptische-
varkautshillen.de), Er vercdeutlicht
cdies am Beispiel des Verkaufer-
meetings.

Vertrauen durch Berdh-
rungsgesten aufbauen

Haptik heilt .den Tastsinn batref-
fend™ und bedeutet fir den Ver-
zaufsleiter zunacns! einmal, seine
Mitarbaiter mit BerGhrungen zu
fdhren und zu motivieren: Zu Be-
ginn eines Maeatings begriBt die
Fahrungskraft jecen Mitarbeiter mit
Handschlag. Dies kann zum Ver-
trauensaufbau beitragen und den
Stellenwert hervornaben, den der
Verkaulsieiter dem Meeting und
cem einzelnan Mitarbeiter beal-
misst, Siehe, du bist mir als In-
dividuum wichtig®, lautel die Aus-
sage. die er verstirkt, indem er
den Verklular lodcht am Oberarm
berlhnt und zu seinem Sitzplatz
neg-'reuﬂf_

Allerdings weis! Karl Werner
Schmitz darauf hin, dass hier Vor-
sicht angesagt ist: Denn nicht jedar
Mitarbeiter mag solche Berdhrun-
gen una fohit sich im schliimmsten
Fall gegingelt. Der Verkaufsieiter
wird in der Regel die Persdnlich-
keit und Mentalitit seiner Leute
kennan, sodass er die haptischen
BerGhrungen mitarbeiterindividuell
¢insaizen kann®, gibt der Haptik-
Exparte Entwarnung.
BerGhrungsgesten soilten mit Be-
dachl emngeselzl werden. YWenn
dar Varkaulsleiter jedoch weil,
dass der Verkaufer dias nicht als
Eindringen in seine Privatsphare
interpratiert, kann ar ihn im Mee-
ting elwa nach einem gelungenan
Redebeitrag vor cem Plenum mit

R T P T b A i TR g e, i g o

Wer ganzheitlich fihren

will, sclite nicht nur den
visuellen und den auditi-
ven Sinneskanal nutzen,
sondern auch haptisch
vorgehen.

einem anerkennendean Schulter-
klopfen koben.

Haptische Atmosphére

Zur _naptischen Atmosphare” trag!
cie Einrichtung des Konferenzsasls
bel: Wenn das Meeting am wort-
wortlich _runden Tisch™ durchge-
fohrt wird, belegt der Verkaufsiaiter
seingn Willen zur Zusammenarbeit
auf gleicher Augenhbthe.
Angenommen, der Varkaufsisiter
will seine Verkauter zu einer zeit-
lich bagrenzten Verkaulsoffensive
animieren und matrvieren: Im
Mesaling werden die Maglichkeiten
genannt, allen Stammkunden in
eingm Beratungsgesprach ain
spezislles Sonderangebot zu un-
terbreitan. Die enisprechenden
Umsetzungsaktivitdten werdan
besprochen, schlielich verab-
schiedet — und nicht nur durch ein
Ergebnisprotokoll schriftiich, son-
dern Oberdies curch einen Handa-
druck zwischen Varkaufslater und
Verkaufern symbolisch besiegal
Soll ein Mesting sher konfronta-
tiven Charakter haben und die
Hiararchian bildlich und haptisch
spiegeln, kann dies durch ein Ge-
genubersitzen am viereckigen
Tisch ausgedrickt werden. Und
bei BegriBung und Verabschie-
cung schafft cer Varkautsieiter mit

sAnfassen crlaubt!”

Hilfe des susgastrackien Arms be-
wusst Distanz,

Haptische FOhrungshilfen
einsetzen

Karl Werner Schmitz betont: Blick-
kontakl, gesprochenes YWort, non-
vérbale Signale, haplische Signa-
le, cle Umgebung bis hin zu Blrg-
einrichtung und Sitzordnung = all
dias fohrt zu enem haptischen Ge-
samteindruck, zum Fahren mit al-
len fanf Sinnen.” Dariber hinaus
lazsen sich im VerkAu'ermeeting
haptische FOUhrungshiffen sinsetzen
Ein Beispiel: Der Verkaufsieiter will
gen Verkaulern verdsutiichen, wel-
cher Mehrumsatr durch eine neue
Verkaulsstrategie moglich ist, wenn
sie mit Hille ces Engagements dar
Mitarbeiter erfolgraich verlauft —
und welche Provisionssiegeruns
e daflr ernalten.

Statt den Masltingteiinehmern vor-
zurechnen: MWenn Sle aina Ter-
minvereginbarungsquote von x Pro-
zent schatfen und y Akguisitions-
gasprache fohren, st Folgendes
mobglich ...~ drickt der Verkaufs-
leiter den Teilnehmearn a&nen Ta-
schenrechner in die Hand. Jeder
Verkauter rechnet selbst aus, was
in seingm Bereich machbar ist
Karl Werner Schmitz: _Dar Var-
kiuter spln handgreifiich: Es liegt
{auch) in meiner Hand, ob die neue
Verkaufssirategie zum gewinsch-
ten Ergebnis fohrt — ung Tudem
mir persénlich etwas notzt."

Der Tastsinn fihr Gber Bawegung
und BarGahrung zu einam Erlebnis,
das lange im GedAchinis des Ver-
kaulers hatien blaibt. Er fGhit sich
bardnrt = im wortlichen und im me-
taphorisch-Gbertragenen Sinn. Der
Verkaulsiener solite diese Eindrlcke
durch haplische Sprache verstar-
ken. Baispiels: .Das Konzept hat
Hand und FuB®, ,Begreifen Sie,
dass _.°, _Es wird Sie tia! beein-
drucken™ und .Erfahren Sie am
eigenen Lein -

Fazit: Haptik im Verkaulermeating
wird die Mestinglultur nicht revolu-
tignieren, abar aoch erheblich
baraichern



