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Entriimpeln Sie lhren Wortschatz e

Oft entscheidet die richtige Wortwahl Gber den Erfolg eins Verkaufsgesprachs. Mit Disziplin und Ausdauer lassen
sich Unlaute und Fehler wie ,,ah” und ,, ah“ ausmerzen.

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

Hiten Sie sich vor Fachchinesisch, Modewortern, dem Denglisch (von Wichtigtuern, die kein anstandiges Eng-
lisch kdnnen, verallgemeinernden Phasen wie ,,Man hat’s nicht leicht”, und formulieren Sie kurze Satze. Ver-

“«

meiden Sie zu Gesprachsbeginn die Inhaltslose Frage: ,,Wie geht’s”, denn jeder weil3, dass auf diese Frage keine

ernsthafte Antwort zu erwarten ist. Denken Sie daran, Namen und Titel ihres Gegeniibers konkret zu nennen.

Das Wort ,nein” baut fast immer Gesprachsbarrieren auf. Uberlegen Sie immer, ob Sie nicht die Méglichkeit ha-
n, eine Botschaft geschickt zu umschreiben, ohne dabei ,,nein“ zu verwenden.

h auch Situationen, in denen man um ein klares ,Nein!“ nicht herumkommt, wenn sie nicht als
enig durchsetzungsfahig gelten wollen.

ine negative Wortwahl besonders fatale Folgen. Welcher Kunde kauft schon bei Ih-
ormundet, attackiert und nicht geschatzt fiihlt? Laden Sie bei strittigen Punkten
tern. Bauen Sie lhrem Kunden eine Briicke und sagen ,,Da habe ich mich aber
nen mit Sicherheit dankbar dafiir sein.

ird kaum positiv bewertet. Sie signalisieren damit lhrem Gesprachspartner,
AuBerungen auf Anhieb zu verstehen.

chen ,,aber” kénnen Sie hervorragend durch ,,allerdings, obwohl, jedoch” oder

en oft einen negativen Beigeschmack. Diese wirken oft ar-
iR, halten Sie fir ,selbstverstandlich”. Dies be-

dem Kopf Dieser wird sich so anerkannt und
chrankt mit lhm Ubereinstimmen.

Inige Beispiele.



