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Anfassen? Ja, bitie!

Karl-Werner Schmitz

Den Mitarbeiter durch Anfassen fihrea? Viele Vertrichsleiter zucken bei dem
Gedanken rurick. Bedeutet dies nicht cine allzu grofe Anndherung?
Ganzheitliche Fihrungskonzepte propagieren allerdings das Fohren mit allen finf
Sinnen. Und dann gilt: Wer berthr, fihrt!™

er Vertriehsleiter begrifit den Mitarbeiter

schlag. baut Blickkoatakt auf, fasst ihn
sachie am Ellbogen und geleitet thn zum Bespre-
chungstisch. Dieser Chef autrt dabei mehr als nur
{wie allgemein &blich) den visuellen und auditiven
Sinneskanal Er setzt rusitrhich im Kontakt mit sei-
nem Mitarbeiter Haptik ein

Vorsicht bei BerGhrungsgesten
Nach wie vor hont der Vertriebsleiter aktiv zu, ist
.ganz Ohr™ und kommuniniert auf der ponverbalen

GLOSSAR

HAPTIK

badsitet den Tastsinn betraflend”. Erstdie
haptischen Sinne - Tastsinn, Rischsinn und
Geschmackssinn — machen aus &ines
mecialen Information ene egene kivper-
Eche Erfatvung. eme begreifbare YWahrhed,
aing aumentische Information. Flhrungs-
krahs kionen die Haptic nutzen, um die
Megrbeitertihrung Dardhrender Tu
gestaken:

» Urdemnalymen verwenden haptischs
Elemants, um in Ouidoccraining Teambi-
dungsprozesse Tu veranschaulchen und

grundsitren und den Untemehmansrisen.
Der Mitarhater bakommt vermittel: Weaan
Sia die Telo armeichen, die wir heuts versn-
baren, tragen Sis erheblich daru bel, dass
wir unsere Philosophie leben, unsame
JahresTiale recisiaren Und unsers Vision
verwrkichen kbnnen.”

saleshusiness | 00210

Ebene. Zuglcich zeigt er Fihrungsstirke und baut
Vertranen durch haptische Signale auf, Dabei achtet
er darauf, den Rahmen des gesellschaftlich Akzep-
tierten nicht zu dberschreiten. Bei berthrungs-
empfindlichen” Mitarbeitern zum Beispiel sicht er
von cinem anerkennenden Schulterklopten ab.

Haptik bedeutet mehr als die Aussendung von
signalen Gber Berihrungen. Sicherlich: Durch den
energischen Hindedruck verdeutlicht der Vertriebs-
leiter im Konfliktgesprich mit dem Verkiufer
Duschsetzungsstirke und Entschlossenheit, durch
den ausgestreckten Arm bam Handschlig den Wil-
len zu Distanzierung. Der Handschlag sum Schluss
des Teammeetings besiegelt Vereinbarungen inten-
siver als das nichterne Protokoll. Gleichretig aber
meint haptisches Fahren den Einsatz haptischer
Fihrungshilfen - rum Beispiel eines ganz normalen
Taschenrechners.

Haptische Fuhrungshilfen einsetzen

Was hat es damit auf sich? Der Vertniebsleiter will
einem seiner Mitarbeiter deutlich machen, wis s
bedeuter. wenn der Verkinfer die Zaele, dieer heute
im pemeinsamen Zichereinbarungsgesprach verab-
schieden will, erreicht: mehr Kalakquiseanrufe,
mehr konkrete Kundengespriche, mehr Termimver-
cinharungen und Kundentreffen, mehr Umsatz.
Entscheidend ist, dass der Vertrichsleiter dieses
Zahlenwerk aun nicht cinfach anf cinem Flipchant
prisentiert oder dem Mitarbeiter das Ergebais sei-
ner Berechnungen prisentiert. Nachdem sich Chet
und Verkiufer aber die Anzahl der mehr zu leisten-
den Anrufe und die anderen Zusatzarbeiten einig
geworden sind, errechnet der Verkauler den mog-
lichen Umsarz, den Gewinn und seine Provision
salbst — mit dem Taschenrechner,

Viele Verkiufer lassen thre Kunden Produkic im
Verkaufsgesprach anfassen, sie - falls moglich -
schmecken und riechen. Der Kunde soll efwas mut
derm Produle tun, eine Bezichung ru thm authaven.
Ahnliches leisten haptische Fihrungshilfen wie der
Taschenrechner
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TIPP

D genanmien Instrumanste
(napt=chnes Barihren und
Finrungsnifen wee 2um
Bespeel g Imputshygelnes-
he) lassen Sch auch fir e
Mita et ermo tvaton
nutren. Wenn der Ver-
traebsieter Ohi RlasSSSohe
Motvaronsstralega Lob
ung Anerkennung” ourch
dha Impulskugelrede
ECGANTT Mul CB¢ 87 D8
Mitarbeser Tesol Ca5S &f
sebst es st der Erloige
eegerintialv n Gang
Latran kann rickl e oa
Badecsung oes Mtarme-
tErengasements in oen
Fokus

Haptische Fihrungshilfen tragen dartiber hinsus
rur Motivation der Mitarbeiter bei. Der fiir seine
Mothvaticnskiinse berihmte und beriachtigte Fub-
balltraines Christoph Daum rum Beispid soll vor
cinigen Jahren sicine Spieler, denen eine 40 000 D-
Mark-Pramie winkze, dadurch motiviert haben, dass
ez an die Kabinentir 40 Tausend-Mark-Scheine hetf-
tete und jeden Spicler mit den Worten anstachelte
a5 ist deine Pramie. Willit du sie. guck sic dir an,
fass sie an, kimple dafor. Wir wollen gewinnen.”
Mitarbeiter begresfen Dinge am besten, wenn sie sie
tm wahrsten Sinne des Wortes be-greifen” kinnen
und ¢ine Infoemation auch aber die kdrperiiche
Wahrnechmung ericbbar wind.

Mit haptischen Kombinationen besser
und schneller .be-greifen”

Intelligent ist es. wenn Fihrungskrifie haptische
Berthrungen und Fohrungshilfen mitcinander
kombenieren. Beispiel: Bei der Teamkonferenz am
runden Tisch begrihit des Vertrichsleiter feden ein-
zeinen Mitarbeiter mut Handschlag, stellt sich jewedls
seitlich neben thn und pelettet thn zu sanem Plate
Ich méchie gemeinsam mit euch etwas bewegen’,
so seine haptische Avssage Tm Meeting selbst stoft
er die haptische Fihrungshilfe Impulskugelreihe
{Bald oben) an und veranschaulicht damt, dass &
trn Team wichiig ist, positive Anstofe zu geben. um
die anderen Kollegen mitsurcifien and eine Team-
dyrumik in Bewegung 7u setzen.

EXTRA-TIPP

Kérpearkehe Berlhrungen durch Personen
mit Stats — und Ty Oanen TEhit auch der
Vertrichsleler als Fihrungsiralt — kbnne
ger _berlihrie” Verkiufer eventual als
pershiniche Wirdgung oder gar Auszeich-
nung emplinden. Abar auch Meer ot Die
BerGhrung muss im Rahmen der pesell-
schaliichen Kormwentonen und Soetiregein
erioipen und der Mitarbeter carl ity nich!
rundweg ablahnand Qegenihar stehen.

HINTERGRUND

Haptische Veriaufshilfen

Dt Vertiehslaiter ass! dha Verdiufar im
Kungenkontait haptschs Vet fshifen
ensetren. Gnige Beispiele:

* Dis haptsche ausidsppbars Visiteniante
trig! amen ungewdhnlichen Aufdruci
(Antzhrissiirre).

= Mt Hife eines optischen EMeides wird
wergeuticht, dass Preis und Nutzen in
Andem Angemestensn Varmnaltng stghen
Zwel Karten, den Preis und den Nutzen
reprasenterend, sehan untsrschisdich
groB aus. sind abet deckungscieich. Der
Hunde begredt Der Nutren entsprcht dem
Preis — und umgekshn.

= Dar Verihufer arbeste! mit enem
Jhaptischen Zolistock’. Dazy sin Beisplel:
e — 50 kann o Lebensabathnite und
winschnesdence Lebensiahre _haptisch®
carstelen, nach dem Motio: Lisber Kunde,
Sie sahen drei ZetrBume: einmal de Zeit,
e set Ihrer Geburt vergangen kst, dann
e Zait bis zu Ihrem Ruhestand, und
schiieGlich de Zeil dariber hinaus. Nun
s2elt sich de Frage, wie Sis sinerselts jotnt
gut leban kinndn, S abee aul der anderen
Sefe fir den dntten Lebensabschall
vorsoegan.® Dar Kunde kann seine
Lebansrer regelrecht anfassan” und
begres®t im wortwirSithen Snng und aogen-
falig, dass er etwas bun solte, ja sogar
muss. um flr den Zedtraum nach dem

Berufsleben vOrILSOrpen.

Fazit: Der Mensch begreift schneller und besser,
wenn er etwas Jbe-greifen” und iber die kirperdiche
Wihrnehmung .erfassen” kann, Dis Fohren mit al-
len finf Sinnen eroffnet daher aisch im Vertrieb eine
Mienge never Moglichkeiten der Mitarbeiterfihrung
uod integriert den bisher vernachlissipten Aspckt
der haptischen Wazhrnehmung in dic Fihrangsar-
beit. €€
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