uhren mit

allen funf Sinnen

Fithren und motivieren mit haptischen Fiihrungshilfen

Wer| Einkaufsleiter fragt, ob sie in ihrer Filhrungsarbeit auch haptische Elemente verwenden,
erntet zurmeist ein befremdetes Stirnrunzeln. Reden und zuhdren, den auditiven und den visuellen

Der Begriff ,Haptik® kommt aus dem
Griechischen und meint| ,den Tastsinn
betreffend®. Und nicht] nur Freunde
des Neurolinguistischen Brogrammierens
wissen, dass uns neben| dem visuellen
und auditiven Sinn zudem die haptische
Wahrnehmung (GUber den Tastsinn
(kinasthetisch), den Geruchssinn (olfak-
torisch) und den Geschnjackssinn (gus-
tatorisch) zur Verfligung steht. Verkaufs-

experten berlicksichtigen im Kunden-
Kontakt — Ubrigens leitet sich ,Kontakt®
von dem lateinischen ,contactus® ab und
bedeutet ,Beriihrung® — schon langst,
dass es sinnvoll ist, dem Kunden auf
seinem bevorzugten Sinneskanal zu
begegnen und moglichst alle finf Sinne
anzusprechen: Der Kunde soll ein Pro-
dukt sehen, horen, riechen, schmecken
und berlhren kénnen.

Mit der . Impulskugelreihe®
lassen sich sehr einleuchtend
Teamprozesse verdeutlichen

| sowie die Eigendynamik,

die sie entfalten.
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Sinneskanal aktivieren, die Kérpersprache einsetzen — kiar: Aber haptisch fihren?

Was ist das Uberhaupt?

Das bedeutet: Sie als Fiihrungskraft soll-
ten prifen, inwiefern Sie den Tastsinn
im Besonderen und alle finf Sinne im All-
gemeinen in lhrer Fihrungsarbeit einset-
zen konnen, um lhre Mitarbeiter in einem
ganzheitlichen Sinn zu fiihren.

Wer beriihrt, fiihrt

Sie begriBen Ihren Einkdufer zum Ziel-
vereinbarungsgesprach mit einem Hand-
schlag. Oder: Sie klopfen ihm nach einem
gelungenen Redebeitrag leicht auf die
Schulter. Und: Sie beriihren ihn am Ellen-
bogen und geleiten ihn zum Bespre-
chungstisch. Es kann sein, dass Sie auf
einer unbewussten Ebene bereits hap-
tische Flhrungshilfen einsetzen. Wenn
Sie sich dieser Gesten bewusst werden
und sie absichtsvoll einsetzen, kénnen
Sie sie als Fuhrungsinstrumente nutzen.

Karl-Werner
Schmitz

Der leidenschaftiiche
Haptiker grindete

die B&S Haptische
Verkaufshitfen GmbH
{Much bei K8in) und ist
seit 1993 alleiniger Gesall-
schafter und Geschafts-
fithrer des Unternehmens. Der Autor des Buches
=Haptisches Verkaufen® (redline, 2004) hat seine
haptische Leidenschaft mittlerweile auf das Thema
«Verkaufen und Fihren mit alien finf Sinnen®
ausgeweitel. www.haptische-verkaufshilfen.de




Aber Achtung: Natirlich soliten Sie
diese Berihrungsgesten 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 Jon Intimzone
bei einem rdumlichen|Abstand von
bis zu 100 Zentimetern: Wer die
Grenze zwischen Intim: und Distanz-
zone durchbricht, muss zum Ge-
sprachspartner schonjein vertrauli-
ches Verhalinis aufgebaut haben und
Uberdies wissen, dass| er BerUhrun-
gen nicht voliends ablehnt.

Dies vorausgesetzt, | konnen Sie
haptische Beriihrungen durchaus als
FGhrungsinstrument ejnsetzen. Be-
stes Beispiel ist der Handschlag: So
signalisieren Sie Uber] den sanften
Handedruck, dass Sie gdem Einkaufer
wohlwollend gegeniiber treten. Im
Konflikigesprach kann ein harterer
Handedruck lhre En

Kontext beachten

Die haptische BegriBung wirkt nur
im Kontext aller anderen Signale: der
Blickkontakt, das gespfochene Wort,
nonverbale Signale, dle Umgebung
bis hin zu Biroeinrichtung und Sitz-
ordnung - all dies fuhrt zu einem
Gesamteindruck. Die| Unterredung
am wortwortlich ,rundgn Tisch® kann
Kompromissbereitschaft ausdriicken,
ein Gegenubersitzen eRer Konfronta-
tion.

Ein weiteres Beispiel fiir die Bedeu-
tung haptischer Signdle: Wenn Sie
auf den Mitarbeiter zugehen, ihm die
Hand reichen, sich dann seitlich
neben ihn oder (ber Egk stellen, ver-
deutlichen Sie: ,lch bin nicht auf
Streit aus, ich mdchte Vertrauen auf-
bauen, ich wiinsche den Schulter-
schluss, das gemeinsame Vorgehen.®

Setzen Sie die Haptik mitarbeiter-
und situationsorientiert ein: Mit je-
ner Ellbogenberihrung kdnnen Sie
entweder lhren FOhrungsanspruch
demonstrieren, Macht auslben, Ver-
trauen aufbauen oder] Gemeinsam-
keiten schaffen. Und
Schluss des konst
meetings jeden Mitarbgiter mit einem
Handschlag verabschi
gen Sie die getroffen
gen vielleicht intensive
Ergebnisprotokoll.

Vereinbarun-
als mit einem
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Zielepyramide, Taschenrechner
und Impulskugelreihe

Jeder Verkaufer ist sich der Vorteile
bewusst, die entstehen, wenn er dem
Kunden Aussagen (ber Produkt-
nutzen und Argumente Gber 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 kér-
perliche Erfahrung erst so richtig er-
lebbar — dieses Prinzip 1&sst sich auf
den Fihrungsprozess Uberiragen.
Konkretisieren Sie zum Beispiel Visio-
nen und Mitarbeiterziele durch die
haptische Wahrnehmung. Wichtig
dabei: Versuchen Sie Aussagen der-
art zu visualisieren, dass sie fur Ihre
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-
mensgrundsdtze 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-
zielen. Natirlich werden die einzel-
nen Ziele im Gesprach mit lhnen
besprochen und ausformuliert. Der
ganzheitliche Aufbau der Ziele-
orientierung, die Ihr 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-
stimmte Abschlisse 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 augenfallig die Vorteile
selbst ausrechnet, die er durch sein
Verhalten herbeifiihren kann. Hin-
tergrund der Rechenaktion: ,Wenn
ich es selbst rechne, ist es auch
richtig" — in diese Richtung geht
mit einiger Wahrscheinlichkeit der
Gedanke auch lhres 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 entfaiten, verdeutlichen:
Das Team erreicht ein Ziel, wird da-
durch motiviert, hat neue kreative
Einfille, kann bessere Verhand-
lungsergebnisse erzielen — und so
weiter.

Haptische Motivation

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

Das Motivations-i-Tupfelchen schlieB-
lich ist die leichte Berlihrung: Korper-
liche Beriihrungen durch Personen
mit Status — und zu denen zahlen Sie
als Flhrungskraft — empfindet der
.berihrie” Eink3ufer wahrscheinlich
als personliche Wirdigung oder
gar Auszeichnung. Auch hier gilt:
Die Berithrung muss im Rahmen
der geselischaftlichen Konventionen
und Spielregeln erfolgen, und der
Mitarbeiter darf ihr nicht rundweg
ablehnend gegeniiber stehen.

Fazit

Der Mensch begreift schneller und
besser, wenn er etwas begreifen und
Uber die korperliche Wahrnehmung
erfassen kann. Das Fihren mit allen
funf Sinnen erdffnet daher neue
Mbglichkeiten der Mitarbeiterfiihrung
und integriert den bisher vernach-
Iassigten Aspekt der haptischen
Wahrnehmung in die Fﬁhmngsarbe%
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