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Kundengesprdche fihren unter haptischen Gesichtspunkten

Abstrakte Finanzprodukte verkaufen
Uber die kérperliche Wahrnehmung

Viele Bankberater beschranken sich in ihren Kundengesprachen auf den visuellen und den auditiven Sinneskanal.

Schon das

Yort .Kunden-Gesprach® zeigt, dass das Reden und Héren im Mittelpunkt stehen. Kunden lassen sich

aber besser Uberzeugen, wenn der Berater mit allen finf Sinnen berat, indem er haptische BerGhrungsgesten und

Verkaufshilfen einsetzt.
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Haptische Verkaufshilfen
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Hoptische Yerkoufhilfen Vorsorgeboum und Geldschiin
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Geschenk zu Beginn der Beratung, eine
haptische Sitzordnung, BerGhrungsgesten
und haptische Verkaufshilfen sind die Bau-
steine giner berlhrenden Vorgehensweliss,
die dem Mitarbeiter eines Kreditinstituts
das Beraten und Verkaufen abstrakter
Fimanzprodukie mit allen fanf Sinnen er-

moglicht. -
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