« Nutzen Sie die passenden Codes
beim Umgang mit Ihren Geschafts-
partnern und Kunden

« Lernen Sie, Wort und Stil als
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- Uberzeugen Sie bereits bei der
ersten Begegnung
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Kennen Sie das auch aus Meetings oder Verhand- Thre Worte, Thre Kérpersprache, Thre Kleidung

lungen? Sie sprechen mit jemandem, zum Beispiel und Thr Benehmen konnen andere Menschen Peter A. Worel

einem Kunden, und machen ihn auf etwas ,offnen®, doch genauso auch ,verschlieRen. Wie Sie

aufmerksam, doch Thr Gesprichspartner reagiert Menschen fiir sich und Thre Argumente ,6ffnen”, oq 2

verdrgert, er rechtfertigt sich, eventuell bricht erfahren Sie in diesem Buch. Peter A. Worel zeigt TURO F FNER
er das Gesprich sogar ab. Oder: Sie unterbreiten die wichtigsten Codes zum ,Offnen“ von Kunden ZUM

Threm Gegentiber einen fiir ihn vorteilhaften und Gesprichspartnern sowie ihren sinnvoll ERF OLG
Vorschlag, doch er lehnt ihn ohne Diskussion ab. kombinierten Einsatz bei allen wichtigen Anlissen

im Berufsleben: Wie Sie bei Gesprachspartnern
Solche Gesprichssituationen kénnen Sie im und Kunden iberzeugend auftreten

Geschiftsalltag ebenso erleben wie im Privaten.
Woran liegt das? Hiufig versteht Thr Gegentiber * Der Dresscode: Er pragt beim Kunden und
etwas anderes, als Sie vermitteln wollen. Das Gesprdchspartner den ersten Eindruck.

e @i [y, SRS (e e U ieiie ikl » Der Sprachcode: Er lenkt das Unterbewusstsein des

interpretiert, weil Sie sich unklar ausgedriickt Kund d Gesprichspartners durch die Wortwahl
haben. Sie kénnen jedoch auch eine geschliffene unaen ind esprachspartners guren cle Tortwan

Wortwahl benutzen sowie klar und deutlich « Der Kérpercode: Er signalisiert dem Kunden und

sprechen — und trotzdem ,kommen Sie bei Gesprachspartner, wie sicher und von sich selbst

. . “ Ty (B (8 WWILEY
Threm Gegeniiber nicht an®. Er bleibt fiir Sie iiberzeugt Sie auftreten. i

wverschlossen®. Es ist IThnen nicht gelungen, ihn

fur sich und Thre Argumente zu ,6ffnen“. « Der Verhaltens- und Etikettecode: Er zeigt dem

Kunden und Gesprachspartner die Wertschatzung,
Was liegt also niher, als im Umgang mit Menschen die Sie ihm entgegenbringen. Worel, P. A.
Tiiréffner zum Erfolg einzusetzen? Denn nicht Tiiréffner zum Erfolg
nur das, was Sie sagen, ist fiir Ihren Erfolg im « Der Stilcode der gesamte Auftritt von Unterneh- Wie Sie bei Gespréichspartnern und Kunden
Beruf wie im Privatleben wichtig, sondern mindes- men oder einzelnen Personen: Er signalisiert liberzeugend auftreten
tens ebenso wichtig ist, wie Sie etwas sagen. Dritten, ob hier ,ihre Sprache” gesprochen wird. 2011. 363 Seiten. Gebunden.
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