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Vor kurzem wurde ich gebeten für 

eine Fachzeitschrift ein Interview 

zum Thema „Humor & Verkauf“ zu 

geben. Aus gegebenem Anlass wer-

de ich Ihnen in den folgenden Zeilen 

meine Sichtweisen kurz zusammen-

gefasst näher bringen.

Humor & Verkauf – passt diese 

Kombination? Ja natürlich! Hu-

mor, Witz und Schmäh lockert Ge-

spräche auf, verleiht der gesamten 

Situation eine persönlichen Note, 

verbreitet empathische Stimmung 

und tut auf diese Weise vielen Ver-

kaufsgesprächen sicherlich sehr 

gut. Jedoch empfi nden Kunden 

übertriebenen und aufgesetzten 

Humor sehr schnell nervend und 

das kann die eigene Verkaufssitu-

ation (Verhandlung) immens in 

eine negative nicht gewünschte 

Richtung lenken. Auf den Punkt 

gebracht: Die Dosis macht es 

aus.

Angemessen eingesetzt kann Hu-

mor in jeder Verkaufsphase seinen 

Platz fi nden. Die persönliche Er-

fahrung, das Fingerspitzengefühl 

und die soziale Kompetenz bzw. 

Intelligenz (soft skills) des Verkäu-

fers sind bei der Wahl der Dosis ge-

fragt. Wichtig ist: Das Gegenüber 

wahrnehmen (Körpersprache, Ge-

Aufgeschnappt, nachgedacht, auf den Punkt gebracht: 

 Humor & Verkauf
sichtsmimik), Blickkontakt halten, 

ein guter Zuhörer sein und dem-

entsprechend agieren.

Ich unterscheide zwischen „Wit-

ze erzählen“ und „Humor“ an sich. 

Wenn ich als Verkäufer Witze vor-

bereiten muss, bin ich vielleicht 

nicht der Verkäufer, der Witze 

als Kommunikationsmöglichkeit 

in Gespräche einbringen sollte. 

Spontanität und Originalität sie-

gen natürlich vor vorbereiteten 

Witzen.

Im berufl ichen Bereich kann 

meine persönliche D.A.S.S. For-

mel in Sachen Humor, die ich bei 

Trainings immer wieder anspre-

che, eingesetzt werden: Dosiert, 

Authentisch, Spontan, Situations-

bedingt. 

Verkäufer und Käufer sind Men-

schen und Menschen lachen gern 

und sehen auch gerne lachende 

Gesichter.

In diesem Sinne

Ihre Helga STEINER

PS: Nicht jedes Gespräch muss 

Humor haben um als ein gutes 

Gespräch zu gelten. Sachlich, 

fachlich, zielorientierte Gespräche 

ohne laufenden Schmäh funktio-

nieren auch bestens und führen 

zum gewünschten Erfolg.
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