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MALU DREYER

,DIE AFD GREIFT
UNSERE WERTE
UND UNSER
ZUSAMMENLEBEN
FRONTAL AN*

Christian Lindner:
~PM-International ist ein
leuchtendes Beispiel fur die
Bedeutung des Mittelstandes
und der Familienunternehmen*

Hartwig Hammerle:
»Es gibt fur jedes Produkt
einen Kaufer, man muss

ihn nur finden wollen!*

WM-Pool AG:
Neues Sponsorengelder-
Forderprogramm
unterstitzt Vereine

in den D-A-CH Landern

Carsten Maschmeyer:
»,Sie werden nur dann ganzheitlich

03 erfolgreich sein, wenn Sie auch
mit Ihrem Geld erfolgreich umgehen!* NETWORK-
www.seitz-mediengruppe.de KARRIERE
VERBINDET
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Positive, leider mittlerweile selten
gewordene Emotionen wie Humor,
Freude und Begeisterung sind pra-
destiniert dafiir, einem Kunden ein
ganz besonderes Verkaufserlebnis
zu schenken. Wenn - ja wenn man
einige wichtige Spielregeln be-
herrscht. Humor darf man, wie schon
der Autor Ludwig Bdérne sagte, ...
niemals als Waffe benutzen, um an-
dere anzugreifen”. Humor ist nicht
die Sprache des Geistes, sondern
des Herzens.

Als Arzt bin ich immer trainiert
worden, die richtige Dosis ei-
nes Medikaments fur eine gewlnsch-
te Wirkung zu finden. Mit dem Humor
in der Kommunikation oder im Wirt-
schaftskontext ist es ahnlich: Humor
in der richtigen Dosis sorgt fur gute
Stimmung, gute Stimmung sorgt fur
Vertrauen und Vertrauen ist die Ba-
sis fur jedes Geschaft. Ubertriebe-
ner und aufgesetzter Humor nervt
Kunden massiv. Verkaufer, die mit
Witz, Schmah und Humor manche
Unwissenheit und Unsicherheit Uber-
spielen, werden garantiert vom Kun-
den nicht ernst genommen und ge-
fahrden dadurch mitunter die wei-
tere Zusammenarbeit.

Ehrlicher, authentischer und positiv
fokussierter Humor ist ein Zeichen
echter Persdnlichkeit und Starke, denn
Humor basiert auf einem positiven
Menschenverstandnis, Wertschatzung
und Fehlertoleranz. Gleichzeitig zeigt
Humor eine Gemeinsamkeit, eine Wir-
Ebene, auf der sich beide Gesprachs-
partner begegnen koénnen. Wenn
beide Uber dieselbe Sache lachen,
ist eine gemeinsame Frequenz ge-
funden. So schaffen z. B. gemein-
sam erlebte witzige Situationen, In-

Dr. Roman F. Szeliga
Der Kommunikationsprofi fur Vortrage

R NICHT LAC
=N LA

.

»

sider-Storys, die zum Schmunzeln
anregen oder auch selbst erlebte
humorvolle Geschichten Nahe auf
einer sehr empathischen Beziehungs-
ebene.

Also miteinander lachen - ja, Uber
andere - nein! Wichtig ist naturlich,
an dieser Stelle zwischen Humor
und dem peinlichen Aneinanderrei-
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und Moderationen ist Arzt und Manager, Moderator, Seminarleiter,
Vortragender und Autor. Die Klammer, die all das zusammenhalt, ist
der Humor: als soziale Kompetenz, die in der Lage ist, Menschen zu
motivieren, mitzureiBen und zu fUhren.

Davon konnte Dr. Roman F. Szeliga in Vortragen, Seminaren und Mo-
derationen schon mehr als 250 fuhrende Unternehmen aus dem
gesamten deutschsprachigen Raum uberzeugen. Das renommierte
Magazin TRAINING zeichnete ihn mit dem Award .Top Speaker of
the Year 2013" aus. Seinen emotionalen und sozialen Zugang ver-
deutlicht auch sein groBes Engagement als Mitbegrunder der Clini-
Clowns.

www.roman-szeliga.com
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hen von auswendig gelernten Wit-
zen, Gags oder sinnbefreiten, ein-
studierten Kalauern zu unterschei-
den. Viel wichtiger sind witzige,
spontane Antworten oder auch lus-
tige passende Geschichten, die et-
was mit der eigenen Person oder
dem eigenen Produkt zu tun haben.
Hierbei ist es jedoch unbedingt not-
wendig, die eigenen Kommunika-
tions-Antennen auf Empfang zu
stellen, das richtige Zu- und Hinho-
ren und naturlich braucht es neben
Mut auch ein gewisses MalB an Er-
fahrung.

Verkaufer, die humorvolle Gespra-
che fuhren, l&sen bei ihren Kunden
nicht nur ein Art Glucksgefuhl aus,
sondern gewinnen sogar nachweis-
lich an Vertrauen. Und ein Verkaufer,
dem der Kunde vertraut, hat defini-
tiv bessere Karten.

Verantwortlich fur das Glicksgefthl
in solch einem Verkaufsgesprach ist
unter anderem die Amygdala, der
Mandelkern, der fur unser hormo-
nelles Belohnungssystem ver-
antwortlich ist. Bei humor-
vollen Anekdoten und Poin-
ten, insbesondere jene,
die unerwartet kom-
men, wie z. B. in einem
trockenen Verkaufs-
gesprach, wird diese
Region besonders an-
gesprochen. Zusatzlich
werden Gluckshormo-
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ne, sogenannte Endorphine, ausge-
schuttet. Einem Lachen kann man
sich in solchen Situationen kaum ent-
ziehen. Daruber hinaus entspannt
uns Humor durch die Reduktion der
Stresshormone wie Adrenalin und
der besseren Durchblutung unserer
Organe. Jeder von uns weiB, wie gut
uns so ein lustiger Abend im Kaba-
rett mit vielen Lachern tut! Etwas
Ahnliches kénnen wir in einem pro-
fessionellen und gut humorvoll ge-
fuhrten Verkaufsgesprach erzielen.
Ich finde: Humorvolles Verkaufen ist
wie ein gutes Rendezvous, wie ein
aufregendes Date, wie ein Flirt mit
dem gewissen Kribbeln im Bauch.
Guter Humor auf der gleichen Wel-
lenlange sorgt fur Sympathie und
wenn Sie es richtig machen, nehmen
beide Partner ein gutes Gefuhl mit
nach Hause, das Lust auf mehr macht.
Der erste wichtige Schritt in eine

Gemeinsam mit sechs

hochkaratigen Kolleginnen

und Kollegen referiert

Dr. Roman F. Szeliga beim gro3en
GSA-HUMORTAG am 04.06.2016 in
Niirnberg. Das diesjahrige Motto:
»LACHHAFT - Wie Sie lhr Publikum
mit Humor gefangen nehmen!“

Anmeldung und Infos:

kraftvolle Partnerschaft ist so mit-
unter getan. Trotzdem oder gerade
deshalb ist Humor eine ernste Sa-
chel Was nicht bedeutet, dass ein
Verkaufsgesprach ernst und ver-
krampft sein muss. Humor ist aber
auch nicht gleichzusetzen mit ,Wit-
ze erzahlen®, Vielmehr ist Humor eine
Lebenseinstellung. Daher sollte in
einem Verkaufsgesprach das obers-
te Zielimmer der Verkauf eines Pro-
dukts oder einer Dienstleistung sein.
Stimmt hier die Qualitat nicht, so wer-
den Sie auch als Humorweltmeister
scheitern. Humor ist eine und mog-
licherweise auch die beste Ergan-
zung zu Kompetenz und Qualitat,
jedoch kein Ersatz daftr. Wenn ich
das weiB und beherzige, dann kann
Humor das TUpfelchen auf dem .i*
einer erfolgreichen Geschaftsbe-
ziehung sein.
In den vier Phasen eines Verkaufs-
gesprachs (Gesprachseréffnung, Be-
darfsanalyse, Produktprasentation
und Abschluss) sehe ich den Ein-
satz von Humor neben Phasen von
drohenden Konfliktsituationen vor-
wiegend in der Startphase als Ice-
breaker um eine gute, lockere Ge-
sprachsatmosphare zu schaffen. Be-
sonders in der Abschlussphase sehe
ich keinen Sinn hier besonders wit-
zig sein zu wollen, das schadet viel
mehr als es helfen kdnnte.
Generell gilt das Statement: ,Im Zwei-
fel nein”. Wenn Sie spuren, ein Ge-
sprachspartner vertragt keinen Hu-
mor, dann hoéren Sie bitte auf Ihren
Bauch und verzichten Sie darauf!
Spaf, Humor und Freude sind aber
nicht nur fur das Gegentber wich-
tig, sondern auch fur einen selbst. Da-
herist Humor auch ein idealer Span-
nungsloser, gerade in Situationen,
in denen ein Verkaufsgesprach, wie
oben kurz angedeutet, in die falsche
Richtung lauft. Hier reicht oft eine
humorvolle Geste, ein kurzes Bon-
mot, um die spurbar schlechter wer-
dende Stimmung und den drohen-
den Konflikt abzuwenden und wie-
der Leichtigkeit, Freude und Kom-
promissbereitschaft ins Gesprach zu
bringen. Dartiber hinaus gilt esimmer
noch als die hdchste Kunst Uber sich
selbst und seine Fehler lachen zu
kénnen. Das entwaffnet auf allen Li-
nien. Diese schénste Ubung der Welt,
sich selbst auf den Arm zu nehmen,
macht Sie nicht weniger seridéser oder
kompetenter, sondern viel eher
menschlicher. Und Menschen
wollen von Menschen kau-
fen!

AbschlieBend betrach-
tet hatten die Chinesen
wohlRecht als sie sag-
ten: ,Wer nicht lacheln
kann, der sollte keinen

Laden eroffnen!” In die-
sem Sinne: ,Keep smi-
ling in your job!"

https://germanspeakers.org/
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