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1. Weil der Verkäufer 
zwar einen Eisberg 
sieht, aber verbale 
Aussagen nicht 
korrekt interpretiert. 
 

2. Weil die Verkäuferin 
die Aussagen nicht 
auf Kongurenz im 
Kontext abgleicht. 
 

3. Weil der Verkäufer im 
Club der Besserwisser 
gut aufgehoben ist 
und schon im Vorfeld 
weiß, warum Kunden 
kaufen oder nicht. 
 

4. Weil der Kunde keine 

Kaufabsicht mitbringt, 
sondern aus einem 
unbekannten Grund 
anwesend ist. 






