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Oft entscheidet die richtige Wortwahl über den Erfolg eins Verkaufsgesprächs. Mit Disziplin und Ausdauer lassen 
sich Unlaute und Fehler wie „ah“ und „äh“ ausmerzen. 

Wir können fast alles, was wir negativ sagen, ebenso in positive Worte fassen, denn eine positive Einstellung ist 
für den Verlauf einer Unterhaltung ausschlaggebend. 

Hüten Sie sich vor Fachchinesisch, Modewörtern, dem Denglisch (von Wichtigtuern, die kein anständiges Eng‐
lisch können, verallgemeinernden Phasen wie „Man hat’s nicht leicht“, und formulieren Sie kurze Sätze. Ver‐
meiden Sie zu Gesprächsbeginn die Inhaltslose Frage: „Wie geht’s“, denn jeder weiß, dass auf diese Frage keine 
ernsthafte Antwort zu erwarten ist. Denken Sie daran, Namen und Titel ihres Gegenübers konkret zu nennen. 

Das Wort „nein“ baut fast immer Gesprächsbarrieren auf. Überlegen Sie immer, ob Sie nicht die Möglichkeit ha‐
ben, eine Botschaft geschickt zu umschreiben, ohne dabei „nein“ zu verwenden. 

Es gebt jedoch auch Situationen, in denen man um ein klares „Nein!“ nicht herumkommt, wenn sie nicht als 
konfliktscheu und wenig durchsetzungsfähig gelten wollen. 

Im Verkaufsgespräch hat eine negative Wortwahl besonders fatale Folgen. Welcher Kunde kauft schon bei Ih‐
nen, wenn er sich von Ihnen bevormundet, attackiert und nicht geschätzt fühlt? Laden Sie bei strittigen Punkten 
die Schuld möglichst auf Ihre Schultern. Bauen Sie Ihrem Kunden eine Brücke und sagen „Da habe ich mich aber 
undeutlich ausgedrückt!“, er wird Ihnen mit Sicherheit dankbar dafür sein. 

Auch der Hinweis „noch einmal“ wird kaum positiv bewertet. Sie signalisieren damit Ihrem Gesprächspartner, 
dass Sie ihm nicht zutrauen, Ihre Äußerungen auf Anhieb zu verstehen. 

Das nur ungern gehörte Wörtchen „aber“ können Sie hervorragend durch „allerdings, obwohl, jedoch“ oder 
ganz elegant durch „nur“ ersetzen. 

Die Wörter „natürlich“ und „selbstverständlich“ haben oft einen negativen Beigeschmack. Diese wirken oft ar‐
rogant und von oben herab. Was Ihr Gesprächspartner nicht weiß, halten Sie für „selbstverständlich“. Dies be‐
schämt den anderen, denn Sie „wissen es ohnehin besser“. 

Nicken Sie während des Gesprächs mit Ihrem Kunden ab und zu mit dem Kopf Dieser wird sich so anerkannt und 
bestätigt fühlen und es bedeutet auch nicht, dass Sie uneingeschränkt mit Ihm übereinstimmen. 

Die Liste der negativen Phrasen ist endlos. Hier noch einige Beispiele. 
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