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VERKAUFEN

Was zeichnet den Topverkäufer aus? Nun – er

lässt seine Kunden sein Produkt sehen, hören,

riechen, schmecken, anfassen. Die multisenso-

rische Wahrnehmung sorgt dafür, dass der

Kunde Informationen über alle fünf Sinnes -

kanäle bewertet.

Der Kunde weiß mit Haut und Haaren, mit

allen fünf Sinnen, ob ihm das Produkt einen

Nutzen verschafft. „Ich traue meinen Augen nicht“,

„Ich glaube, ich habe mich verhört“ – Auge und

Ohr sind unsichere Kantonisten. Wer sich hinge-

gen mit dem Tastsinn informiert, ist sich seiner

Beurteilung sicher. Wer das Produkt mit den eige-

nen Händen geprüft hat, vertraut seiner Wahrneh -

mung. Erst die haptischen Sinne – der Tastsinn,

aber auch der Riech- und der Geschmackssinn –

machen aus einer Information eine eigene kör-

perliche Erfahrung, eine begreifbare Wahrheit.

Diese Haptische Wahrheit nutzen immer mehr

Firmen: Flensburger hat die Bierflasche mit dem

Plopp-Verschluss auf den Markt gebracht – der

Kunde sieht, fühlt und hört, wie sich die Flasche

öffnet, er kann sie anfassen. Andere Brauereien

arbeiten mit Reliefflaschen – der Kunde betastet

den Schriftzug der Firma mit den Händen. Nestlé

analysiert und verbessert das Beiß- und Knabber -

erlebnis beim Verputzen von Snacks und Keksen.

Warum nur verkaufen immer noch so viele Ver -

käufer lediglich über die ohnehin verstopften und

hoffnungslos überladenen Sinneskanäle Sehen

und Hören?

Emotionale Erlebnisse durch Haptische Ver -

kaufs hilfen

Eine Bierflasche lässt sich anfassen, ein Keks

knabbern. Bei Versicherungsprodukten, Dienst -

leis tungen oder komplexen Produkten wird es

schwieriger. Darum gibt es die Haptischen Ver -

Haptisches Verkaufen
Karl Werner Schmitz: Fünf Sinne verkaufen mehr

kaufs hilfen – symbolische Gegenstände, die der

Kunde anfassen kann und mit denen der Ver -

käufer den Kundenbedarf und den abstrakten

Produktnutzen begreiflich und zum emotionalen

Erlebnis macht.

Nehmen wir die „Preis-Nutzen-Karten“. Mit Hilfe

eines optischen Effektes verdeutlicht der Ver -

käufer, dass der Preis und der Nutzen in einem

angemessenen Verhältnis zueinander stehen soll-

ten. Die zwei Karten repräsentieren den Preis und

den Nutzen. Sie sehen unterschiedlich groß aus,

sind aber deckungsgleich. Der Kunde be-greift:

Der Nutzen entspricht dem Preis – und der Preis

entspricht dem Nutzen.

Es gibt viele weitere Haptische Verkaufshilfen –

so den „Haptischen Zollstock“. Die Zentimeter

repräsentieren die Lebensjahre – mit dem Zoll -

stock stellt der Topverkäufer die Lebensab -

schnitte und einschneidende Lebensjahre „hap-

tisch“ dar: „Sie sehen hier drei Zeiträume, einmal

die Zeit, die seit Ihrer Geburt vergangen ist, dann

die Zeit bis zu Ihrem Ruhestand, und die Zeit dar-

über hinaus. Nun stellt sich die Frage, wie Sie

jetzt gut leben, aber zugleich für den dritten

Lebensabschnitt vorsorgen können.“

Der Kunde erfährt, welche Risiken drohen, wenn

er nicht rechtzeitig Vorsorge trifft. Dazu geht der

Verkäufer unter die Schiedsrichter und zeigt dem

Kunden – mit einer weiteren Verkaufshilfe – die

Gelbe oder Rote Karte; je nachdem, wie dringlich

dessen Bedarf ist, für das Alter vorzusorgen.

Wann nutzen Sie alle fünf Sinne, um mehr zu

verkaufen?

Karl Werner Schmitz ist Experte für das Thema 

„Fünf Sinne verkaufen mehr“, Unternehmer,  ein

besonders erlebnisreicher Sprecher und Buch -

autor.

kws@haptische-verkaufshilfen.de, 

www.haptische-verkaufshilfen.de

Karl Werner Schmitz

ZUR PERSON
1987 hat er die erste Haptische Verkaufshilfe, den

Haptischen Menschen, zum Patent geführt. Er hat

1991 ein Multimedia-Lernprogramm zum Hapti schen

Verkaufen produziert. Er ist Mitinhaber von mehreren

Patenten für Haptische Verkaufshilfen. Als Ver kaufs -

trainer hat er mehr als 15.000 Führungs kräften und

Verkäufern zu mehr Erfolg verholfen. Er ist der führen-

de Berater zur Entwicklung von ex klusiven Hap tischen

Verkaufshilfen. Sein erstes Buch „Hap tisches Ver -

kaufen“ ist 2004 im redline Verlag er schienen. 2010

erschien das Buch in einer Neu auflage im mi-verlag

„berühren – begreifen – kaufen“. Im Februar 1994

entwickelte er gemeinsam mit Jochem Neys ters eine

in ihrer Art auf dem deutschen Markt völlig neue

Haptische Verkaufs soft ware für den erfolgreichen

Verkauf von Per sonen versiche rungen, „PC-Häppi“, die

im Jahr 2004 von Sascha Pick neu programmiert und

mit großem Erfolg neu aufgelegt wurde.

Gemeinsam mit Manfred Bergfelder hat er auch die

conSens® Unternehmensberatung gegründet. Die se

betreute und beriet Versicherungsgesell schaf ten,

Bausparkassen und Banken bei der Entwick lung und

Einführung von Verkaufskon zep ten. Eines der be -

kanntesten Verkaufskonzepte der conSens® war

1994 die Generationenpolice bzw. die Gene ratio -

nenRente. Karl Werner Schmitz zählt zu den 100 füh-

renden Sprechern und Verkaufstrainern in Deutsch -

land und repräsentiert ein komplexes Wis sen in Rhe -

torik, Körpersprache, NLP, Mental training, Persön -

lichkeits- und Erfolgsentwicklung. Er ist der führende

Sprecher und Experte zur Entwicklung von Hapti schen

Verkaufs hilfen und in Marketing und Vertrieb mit fünf

Sinnen.
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