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D as  Prinzip des haptischen 
Marketings beruht darauf. 

dass ein Kunde ein Produkt 
mit allen Sinnen begreift - er kann es 

sehen, hören. ertasten. schmecken und 
riechen Wer ein Produkt auleisenso-

fisch-  auf allen Sinneskanälen «fahren 

und emotionalerleben kann. wird zum 
Kauf animiert und behält das Produkt 

nachhaltiger im Gedächtnis, weil es 
mehrdimensional im Gehirn verankert 

wird. Die Verankerung gelingt. wenn 
Sie totank Fragen beantworten. 

Wie können VIII m,t Miefet Produkt 

nahran Sinn. ansprechen? 
Prüfen Sie. inwiefern sich mit thron 
Produkt und den eingesetzten Werbe-
mitteln da visuelle. auditive und haph-

sehe Sinn des Kunden aktivieren lässt 
• Seh- und Hörskur Setzen Sie 

positiv besetzte Farben ein und cm. 
wickeln Sie zu der Produktmarke ein 
Audio-logg eine wiedererkennbare 
Melodie. die im Zusammenhang mit 
der Produktpräsentation, der Wer-
bungund dan Marketing ertönt. 
• Rieds- und GeschmadissInn: Ihr 

Produkt strömt einen Duft aus (Duft-
Marketing) und ermöglicht ein exqui-
sites Geschmukseriebnis Nestle opti-
miert das Beiß- und Knabbererlebnis 
beim Verputzen neuer Snado und 

Kekse und nutzt die Ergebnisse. um  
dem Kunden ein Gesdureackscrictmis 
zu verschaffen 
c Tastsinn: Nutzen Sie die phy-

sischen Touchpoints Ihres Produktes, 
damit der Kunde ein emotionales 

Testerlebnis hat. Beispiel: Eine Braue-
rei arbeitet mit Reliefflaschen - der 

Kunde betastet den Schriftzug der 

Firma mit den Händen. 

Welche Sinn eska na le passen tu 
unseren' Produkt? 

Prinzipiell ist jedes Produkt geeignet. 
mehrere Sinne anzusprechen. Ana-
lysieren Sie den Produktnutzen und 
leiten Sie daraus visuelle. auditive und 
heische Emotionshöhepunlete ab So 

wwwaledlede  

lässt sich eine sachliche Information 
über einen Produktnutzen sirtrupezi• 

fisch verstärken: .Der Keks schmeckt 
gut und Ist gesund - das hören Sie 

schon beim Abbeißen!' 
Denken Sie von den Kunden-

erwartungen her: Welche positiven 
Erlebnisse verbindet der Kunde mit 

dem Produkt. wie lassen sich diese 
Erlebnisse multisensorisch übersetzen? 

Wie lassen sich haphsche Merkmale 

in klassischen Werhemedien, im Dia-

logmarketing und am PoS am besten 

umsetzen? 

Setzen Sie beim Küssikes _Putapeklei 

schriftliche information" Papiersor-
ten ein, die dem Kunden emotional 
positiv besetzte Testerlebnisse ermög-
lichen. Buchläden nutzen zum Beispiel 
Faltobjekte, bei denen sich etwa eine 

Romanfigur als Stand figur aufstellen 
lässt Kaufhäuser stimulieren Kunden-

erlebnisse etwa durch Musikabspie-
lanen. Wichtig: Du hapusche Signal 

mute zum Produkt nutwn passen. 
Bei ungegenständlichen und kom-

plexen Produkten ist tf mit dem Er-
tasten allerdings so eine Sache. Hier 
helfen haptische Verkaufshilfen am 
Point-of Sole weiter - das sind sym. 
holndie Gegenstände. die der Kunde 
anfassen kann und durch die Sie Ar-

gumente veranschaulichen und emo-
tional ansprechend präsentieren. Das 

Ungegenständliche wird zum Ereignis 
und emotionalen Erlebnis: indem der 

Verkäufer den sinnlichen Eindruck 
durch das gesprochene Wort und eine 

Grafik untentürst spricht er mehrere 
Sinne parallel an. Well der Kunde mit 

den Vcrludellkm uipicke und sie 

Ar:* go 

anfassen kann, wird cr aktiv ins Ge-
spräch hineingezogen - ein Dialog 
entsteht. der Kunde setzt sich auf der 
sinnlich erfahrbaren Ebene mit dem 
Produkt und den Produktvorteilen 

auseinander. Entscheidend ist, dass 
der Bah of Sale so zum Point of Touch 

wird 

Welche Ziele erreichen wir durch den 

Einsatz von hapirschen Werbemitteln? 

MWnsennirisches Marketing steigert 
die Neugier des Kunden. verleiht dein 
Produkt eine höhere Wenigkeit und 
führt zu höherer Behaltensquote. 
Kaufiscreitschait und Kunclenbindung. 

- und das Produkt verankert sieh 
nachhaltiger im Kundengedächtnis. 
»  hapdto»-vatauftbillanda 

FACHVERANS7AC tr. GE h Sabrina Schreiner/Fnumhorer Multinose»- ..The Power ofTouctf 
Lehrgeog: Muttisonsoriaoln Umsicht: ‚Spürbares Produktdesign Special Mailingtege »  maül»ffragedormuesense 
MerkerikommunIkatIon - Haptik als emotionaler und funkt!. 20. und 21. Juni. 2012. Nürnberg 
13. bis IS April 2012. Düsseldorf cmaler Mehrwert'. Nürnbeg Messe L.NKIATE 
Snirlüminstitut  filr Kommuniketlun o Olaf Hartmannaouchmore: o 	Dr. Martin Grunwald: .Haptik »  touchmonade 

»  magenintatutde Zille Power of Touch - Haptbche im Dialog - Der bewegende Sinn. »  hojnisdieveekaufshillende 

Morkarting Forum Hannover Werbanodlen im Kontext multisen- Potenziale der haptischen Optimie- »  corporato.sensesAle 

24. und 2S. April 201 t, Hannover sorischen Marketings". rung von Mallinge »  repoklabotuni-lelpzig.de 

Hannover Mast / Promotion World »  markooneforum-hannoveede a Olaf Hanmanalbuchmort »  umecht blog.do 


