BUSINESS:

NIE WIEDER SPRACHLOS | gty

SCHLAGFERTIGKEIT IST EINE FAHIGKEIT, die bewundert wird, allerdings schwer b tmtmsiiniz Le,ye,l\,;

zu beherrschen scheint. Gerade im Vertrieb, wo unerwartete Einwande oder
kritische Fragen die Regel sind, ist sie entscheidend fiir den Erfolg. e TEIL 10

TEXT: DR. MAGDA BLECKMANN, EXPERTIN FUR ERFOLGSNETZWERKE

ONLINE-KURS: ,,IN 21 TAGEN NIE MEHR SPRACHLOS*

Fir alle, die ihre Schlagfertigkeit weiterentwickeln mochten, bietet der Online-Kurs ,,In 21 Tagen nie mehr sprachlos®
eine umfassende Anleitung. Hier werden Techniken und Ubungen vermittelt, die helfen, in jeder Situation

souveran und charmant zu reagieren - sei es im Vertriebsgesprach, im Meeting oder im Alltag.

Online-Selbstlernkurs zum Spezialpreis fiir Sales Agents -
sofort abrufbar nach Bezahlung im Shop.
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ine schlagfertige Reaktion kann den

Unterschied machen - zwischen
einem Uberzeugten Kunden oder einer
verlorenen Gelegenheit. Dieser Artikel
zeigt, wie man auf schwierige Aussagen
souverdn, charmant und gezielt reagie-
ren kann.

DIE BEDEUTUNG VON
SCHLAGFERTIGKEIT IM
VERTRIEB

Vertriebsgesprache verlaufen selten nach
einem festen Drehbuch. Kunden &duf3ern
Bedenken, stellen kritische Fragen oder
machen sogar spitze Bemerkungen wie:

o Warum ist lhr Angebot so teuer?“

¢ ,Das bietet mir |hr Mitbewerber
glinstiger an!“

o ,Das klingt aber ziemlich
unglaubwiirdig.”

Ohne eine selbstbewusste Antwort lauft
man Gefahr, unsicher oder inkompetent
zu wirken. Schlagfertigkeit hingegen
strahlt Souveranitat und Professionalitat
aus. Sie schafft Vertrauen und hinterlasst
einen positiven Eindruck - beides unver-
zichtbar im Vertrieb.

DER SCHLUSSEL ZU
SCHLAGFERTIGKEIT: DIE
DENKPAUSE

Schlagfertigkeit bedeutet nicht, impulsiv
zu reagieren. Eine kurze Denkpause kann
helfen, die Kontrolle iiber das Gesprach
zu behalten.

Folgende Techniken sind hilfreich:

e Riickfragen stellen: ,Das ist ein inter-
essanter Punkt, wie genau meinen Sie
das?“

e Humorvolle Ablenkung: ,Das ist eine
Frage, die ich normalerweise erst nach
dem zweiten Kaffee beantworte.”

¢ Neutral wiederholen: ,Wenn ich Sie
richtig verstehe, halten Sie den Preis fiir
hoch?“

Diese Methoden geben nicht nur Zeit,

eine passende Antwort zu formulieren,

sondern zeigen auch, dass man aktiv zu-

SUMMARY

hort und ernsthaft auf die Aussage einge-
hen mochte.

CHARMANTE KONTER ALS
TUROFFNER

Charmante  Schlagfertigkeit  vereint
Selbstbewusstsein mit einer Prise Humor.
Sie entscharft kritische Situationen und
schafft Sympathie. Hier einige bewdahrte
Ansatze:

« Das Spiegel-Prinzip: Eine Aussage auf-
nehmen und humorvoll umkehren.
Kunde: ,Das ist ja ein Mondpreis!“
Verkaufer: ,Zum Gluick bleiben wir mit
unserer Qualitat auf der Erde!“

« Selbstironie: Ein humorvoller Umgang
mit sich selbst zeigt Lockerheit.

Kunde: ,,Sie sind aber ein hartnackiger
Verkaufer!“

Verkaufer: ,Das sagen alle nach dem
dritten Kaffee.”

« Zustimmen mit Twist: Anstatt in die
Defensive zu gehen, zunachst zustim-
men und dann liberraschen.

Kunde: ,Das ist aber teuer!“

Verkaufer: ,,Das stimmt, Qualitat hat
ihren Preis - und unsere Kunden sagen,
sie zahlt sich mehrfach aus.“

GEZIELTE ANTWORTEN AUF
KRITISCHE FRAGEN

Nicht jede Situation l&dsst sich mit Humor
l6sen. Manchmal sind gezielte, sachliche
Antworten gefragt:

¢ Preis-Einwande:
+~Warum ist Ihr Angebot teurer als das
der Konkurrenz?“
Eine mogliche Antwort: ,Das stimmt,
wir sind nicht die Glinstigsten. Aber wir
bieten langfristige Vorteile, weil unsere
Produkte langlebiger sind und weniger
Wartung erfordern.”

« Vergleich mit Mitbewerbern:
»Ihr Mitbewerber macht ein giinstigeres
Angebot.”
Eine selbstbewusste Reaktion kdnnte
lauten: ,Das mag sein. Wir legen den
Fokus auf Service und Qualitat - und
das wissen unsere Kunden zu schatzen.”

Mit Souverénitat und Charme liberzeugen: Schlagfertigkeit im Vertrieb ist eine
essenzielle Fahigkeit, die nicht nur das Selbstbewusstsein starkt, sondern auch
die Gesprachsdynamik positiv beeinflusst. Wer souverdn, charmant und gezielt
auf kritische Fragen oder Einwédnde reagiert, baut Vertrauen auf und erhoht seine

Erfolgschancen.
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« Personliche Kritik:
»Das klingt alles sehr aufdringlich.“
Hier hilft eine ruhige Antwort: ,Ich ver-
stehe, dass mein Engagement intensiv
wirken kann. Es liegt daran, dass ich
von unserem Produkt liberzeugt bin.“

WIE SCHLAGFERTIGKEIT
TRAINIERT WERDEN KANN
Schlagfertigkeit ist weniger eine angebo-
rene Gabe als eine erlernbare Fahigkeit.
Hier einige Tipps, um sie zu verbessern:

o Typische Einwdnde sammeln: Die hau-
figsten Aussagen von Kunden aufschrei-
ben und passende Antworten entwi-
ckeln.

o Simulationen durchfiihren: Vertriebsge-
sprache mit Kollegen liben und schwie-
rige Situationen durchspielen.

« Inspirationsquellen nutzen: Videos von
Rednern oder Verkaufern ansehen, die
souveran und schlagfertig reagieren.

RegelmiRige Ubung fithrt dazu, dass
schlagfertige Antworten immer natdirli-

cher und schneller formuliert werden. ¢
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DR. MAGDA BLECKMANN

ist Betriebswirtin und sorgt als
erfolgreiche Speakerin fiir den
perfekten Auftritt ihrer Kunden.
Die geblirtige Steirerin ist gefrag-
te Vortragende zu den Themen
Netzwerken, Onlinebusiness und
Schlagfertigkeit und Bestseller-
autorin von zahlreichen Biichern.
Die ehemalige Osterreichische
Spitzenpolitikerin halt schon
seit vielen Jahren inspirierende
Onlinemeetings und Prasen-
tationen. Seit 2020 lauft ihr
exklusives und stark nachgefrag-
tes Onlinemeeting-Master-
programm.

office@magdableckmann.at
www.magdableckmann.at
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