Ratgeber

Wie sage ich beim Einkauf selbstbewusst Nein?

Stil Kiirzlich sah ich mich in der Stadt nach einem neuen Handy um und liess mich beraten. Eigentlich wollte ich
dann tiber den kostspieligen Kauf noch eine Nacht schlafen. Doch ich fithlte mich irgendwie verpflichtet, das Handy
gleich zu kaufen. Wie konnte ich hier ohne schlechtes Gewissen selbstsicherer werden?

Wir alle haben das Recht, in
einem Geschift einen Augen-
schein zu nehmen, es sich
nochmals zu tiberlegen oder es
sein zu lassen. Und dies ohne
schlechtes Gewissen. Tun wir
das nicht, dann ziehen wir
leicht den Kiirzeren. Selbstsi-
cheres Handeln setzt selbstsi-
cheres Denken voraus. Selbst-
sicherheit beginnt im Kopf.

Es ist wichtig, dass Sie
erkennen, dass zwischen
Threm Denken, Fiihlen und
Verhalten ein enger Zusam-
menhang besteht. Wenn Sie
also kiinftig selbstsicher auftre-
ten und Thre Angste iiberwin-
den wollen, dann benotigt es
ein Umdenken.

Funf Schritte fiir mehr Mut:

1. Ziel und Absicht. Was moch-
ten Sie konkret? Sich zuerst
beraten lassen, um sich danach
den Kauf nochmals reiflich zu
iiberlegen, bevor Sie so viel

Geld ausgeben? Sie sollen sich
Threr Sache sicher sein.

2. Machen Sie sich Thre unsi-
cheren Gedanken bewusst.
Was geht Thnen durch den
Kopf, wenn Sie beraten werden
und noch nicht bereit sind, den
Kauf abzuschliessen? Etwa:
Die Verkaufsberatung hat sich
so viel Mithe gegeben. Jetzt

Kurzantwort

Wir alle haben das Recht, uns
einen Kauf nochmals zu uberle-
gen oder es ganz sein zu lassen.
Doch selbstsicheres Handeln
setzt selbstsicheres Denken vor-
aus. Es bendtigt hier also zuerst
ein Umdenken. Werden Sie sich
lhrer Unsicherheit bewusst und
sagen Sie sich: Ich bin zum Kauf
nicht verpflichtet. (sh)

kann ich doch nicht einfach
gehen, ohne etwas zu kaufen.
Wie sieht das denn aus?

3. Realitits-Check: Uberpriifen
Sie erstens, ob diese Gedanken
den Tatsachen entsprechen
und zweitens, ob diese Gedan-
ken Thnen helfen, sich so zu
fiihlen, wie Sie es mochten. Ein
Nein ladt Sie dazu ein, anders
zu denken, was automatisch
auch andere Gefiihle bei Thnen
auslosen wird. Uberlegen Sie
sich, was Sie stattdessen den-
ken und wie selbstsichere
Gedanken aussehen konnten.
Etwa: Ich habe das Recht, mich
iiber das Angebot zu informie-
ren. Die Verkaufsberatung ist
schliesslich dazu da, mir die
Ware zu zeigen. Ich bin nicht
verpflichtet, etwas zu kaufen.
Wie fiihlt sich dies an? Be-
stimmt fithlen Sie sich sogleich
viel selbstsicherer und auch
kraftvoller.

4. Satze zurechtlegen: Nun
iiberlegen Sie sich konkret, was
Sie der Verkaufsberatung
sagen. Etwa: Haben Sie vielen
Dank fiir Thr Engagement. Ich
mochte es mir jedoch gerne
nochmals iiberlegen, ehe ich
das Natel kaufe. Auf Wieder-
sehen.

5. Machen Sie Ihre Vorstel-
lungskraft zu Threm Verbiinde-
ten. Wenn Sie das nichste Mal
wieder vorhaben, sich in einem
Geschift beraten zu lassen,
dann trainieren Sie in der
Vorstellung Thr Wunschverhal-
ten, bis Sie sich sicher fithlen.
Das Umsetzen Ihrer Zielset-
zung wird dann ein Leichtes
sein und Sie vor allem mit Stolz
erfiillen. Schliesslich haben Sie
das Recht dazu. Und falls es zu
Beginn noch nicht ganz funk-
tioniert mit der Selbstsicherheit
und Sie vielleicht ein schlechtes
Gewissen in Kauf nehmen oder

iiber Thre Angst vor Ablehnung
hinwegsehen miissen, seien Sie
gnadig mit sich. Das verschwin-
det mit der Zeit. Schliesslich ist
noch kein Meister vom Himmel
gefallen, sondern nur Ubung
macht den Meister!
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Suchen Sie Rat?

Schreiben Sie an: Ratgeber LZ,
Maihofstrasse 76, 6002 Luzern.
E-Mail: ratgeber@luzernerzeitung.ch
Bitte geben Sie lhre Abopass-Nr an.

Lesen Sie alle unsere Beitrage auf
www.luzernerzeitung.ch/ratgeber




