Portrait

Verkaufstrainer, Tuftler, Haptik-Experte Karl Werner Schmitz

Vom Point of Sale zum Point of Touch

Dieser Mann hat eine Botschaft - ein Sendungsbewusstsein, das ihn
als Verkaufstrainer und Referent durch ganz Deutschland fiihrt. Wer ihm
begegnet, wer ihn erlebt, erweitert sein Marketingverstandnis um eine
hochst wirkungsvolle Dimension: die der haptischen Kommunikation.
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