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Urgestein der haptischen Verkaufshilfen iibergibt Staffelstab m "
13.6.2023 »,Es hat funktioniert, ich wusste aber nicht warum®, sagt Kim Bernd Kolb. Der gelernte m

Bankkaufmann hat 2017 seine erste haptische Verkaufshilfe bei Karl Werner Schmitz

erworben und ist seitdem von ihrer Effizienz Giberzeugt. Jetzt ibernimmt der

Verkaufstrainer der Sparkasse Coburg zum 1. Juli die KWS Haptische Verkaufshilfen

e.K. von Firmengriinder Schmitz. VERSICHERUNGEN

Das Urgestein der haptischen Verkaufshilfen (VersicherungsJournal 6.5.2015,

26.6.2012, 15.6.2004) zieht sich mit 66 Jahren aus dem Bereich Vertriebs- und

Verlaufsberatung zurtick. Seit 1985 entwickglte er Tools fir gie Versicherungs- und Jm IIFOIIHEIIEII
Finanzbranche, die allein schon durch das Ubergeben und Ubernehmen Resonanz

erzeugen, Gesprache in Gang bringen und Abstraktes im Wortsinn begreifbar

machen — der Tastsinn als Kommunikationskanal
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Karl Werner Schmitz (links) und Kim Bernd Kolb (Bild: privat)

Jetzt auch fiir lhren Social-Media-Auftritt

Ob Zollstock, gelbe und rote Karte, haptischer Mensch, Renten-Karten oder

Kapitalanlage-Dominos — Haptik wirkt auf ganz elementarer Ebene. Mit dieser Eine Leseprobe und mehr Informationen fin
Erkenntnis hat sich Schmitz in der Branche einen Namen gemacht — aus Sie hier...

Uberzeugung, wie er sagt. Und die herausragende Bedeutung

haptischer Verkaufshilfen bleibt fiir ihn auch oder gerade in einer audiovisuell

Uberfluteten Welt ungebrochen.

Schmitz wiinscht seinem Nachfolger ,alles Beste*, wie er gegenliber dem
VersicherungsJournal sagt, wird ihn aber auch weiterhin unterstiitzen. Seit Marz sind
beide auf Vortragstour unter dem Titel ,Die neue Generation der Haptik“. Gemeinsam
vermitteln sie Seminarteilnehmern aus Vertrieb und Marketing die Vorziige des
haptischen Erlebens — fiir Schmitz eine Abschiedstour.

Mona Backhaus



