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Wider den Preis-
schock beim Kunden

Erfolgreich Preisgesprache fuhren -
Teil 5 einer praxisnahen Ratgeber-
reihe zum Thema Verkauferkom-
petenz in Bau- und Gartenmarkten

Gute Verkaufer wissen, dass
sie am Anfang der Prasenta-
tion den Preisschock bei
ihren Kunden (um jeden
Preis) vermeiden miissen.
Erst wenn der Kunde die
Nutzenstiftung far sich er-
kennt, bekommt ,Ihr* Preis
den richtigen Stellenwert und
kann (fest und sicher) ge-
nannt werden. Der ,Preis”
gehort daher grundsatzlich
an den Schluss der Verkdu-
ferargumentation!

Leider schlottern den meis-
ten Verkdufern die Knie,
wenn die Frage nach dem
Preis kommt. Auf keinen
Fall darf man &ngstlich, su-
chend oder gar entschuldi-
gend den Preis nennen. Al-
les muss selbstverstandlich
sein und auch so klingen.
Uberhaupt ist die Frage des
Kunden nach dem Preis po-
sitiv zu werten. Wer noch
Einwdande hat, will auch
noch kaufen, wissen erfolg-
reiche Verkaufer.

Indem bei der Preisnen-
nung der Preis in Werte
verpackt wird (Sandwich),
wird die Konzentration des
Kunden genau auf diese
Werte und nicht auf den
Preis gelenkt. Die Anwen-
dung von transformierenden
Weértern zeigt dann dem
Kunden seinen Nutzen. Wich-
tig ist, dass nach der Preis-
nennung keine Gesprdchs-
pause entsteht! Beispiel: ,Das
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wandhéngende System ist
sehr montagefreundlich. Das
bedeutet (transformierendes
Wort) fiir Sie eine Zeit- und
Kostenersparnis (Wert), Herr
Meier, Sie erwerben (trans-
formierendes Wort) das Sys-
tem far nur 299 € (Preis).
Der Normnutzungsgrad ist
{iber 100 Prozent. Das bringt
(transformierendes  Wort)
Ihnen eine Energie- und Kos-
tenersparnis von 120 € pro
Jahr (Wert). Das sind in
zehn Jahren..."

Wenn nur noch tiber den
Preis verhandelt wird, muss
einer verlieren: entweder der
Verkédufer oder der Kunde.
Gibt der Verkdufer nach, hat
er nicht nur beim Preis ,Fe-
dern gelassen®, Er ist dartiber
hinaus auch unglaubwiirdig
geworden. Denn der Kunde
denkt verstandlicherweise:
+~Wenn der Verkdufer meine
Forderung nach einem Nach-
lass akzeptiert, dann wollte
er mich mit seinem ersten
Preis wohl iibers Ohr hauen:
Ob ich jetzt auch noch zu-
viel bezahlt habe? Wahr-
scheinlich war mehr drin.”
Wer fiir das Preisgespréch
immer noch Argumente in
der Hinterhand hat, ist nie
gezwungen, ausschlieflich
{iber den Preis zu verhan-
deln. Das Prinzip der erfor-
derlichen Verhandlungsstra-
tegie wird deutlich, wenn
man sich die Situation am

Bild einer Waage verdeut-
licht: Auf der einen Seite
der Waage liegt der Preis, auf
der anderen Seite der Nut-
zen, den der Kunde durch
das Produkt fur sein Geld er-
wartet. Der Verkdufer sieht
die Waage im Gleichge-
wicht, der Kunde nicht.
Wenn der Preis jetzt leich-
ter* gemacht wird, ist die
Waage flir den Kunden im
Gleichgewicht, nicht aber
fiir den Verkdufer! Um die
Waage ins Gleichgewicht zu
bringen, legt der Verkdufer
auf der Nutzenseite ein Ar-
gument dazu. Ziel: Die
Waage muss im Gleichge-
wicht bleiben, aber der Nut-
zen fir den Kunden ,schwe-
rer” werden. Will der Ver-
kaufer aber dem Kunden
beim Preis entgegenkommen,
muss er auf der Nutzenseite
etwas wegnehmen. Damit
bleibt die Waage im Gleich-
gewicht.

Fazit: Mit einer Verdnde-
rung im Preis muss auf alle
Fille eine Verdnderung bei
der Leistung einhergehen!
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Weiche Faktoren
fUr die Karriere

Keine Stellenanzeige, in
der nicht neben der fachli-
chen Qualifikation auch
Soft Skills vom Bewerber ge-
fordert werden, also Fahig-
keiten, die (iber reines Fach-
wissen hinausgehen. Flexi-
bilitdt, Organisationstalent,
Motivation und Teamféhig-
keit sind die am haufigsten
verlangten Eigenschaften,
50 Jobscout24.

Fir eine erfolgreiche Be-
werbung ist es wichtig, sich
seiner Talente bewusst zu
sein. Das gilt sowohl fur die
Fachkenntnisse als auch fir
die personlichen Begabun-
gen. Wenn in einer Stellenan-
zeige Teamfdhigkeit verlangt
wird, man aber bisher so-
wohl im Privatleben als
auch im Beruf eher Einzel-
kdmpfer war und sich in
Teams immer sehr schwer
tat, sollte man genau iiber-
legen, ob man sich auf diese
Stelle bewirbt.

Manche Soft Skills sind
lernbar, andere nicht. Wer
nicht von Haus aus kreativ
ist, wird es auch durch kon-
zentriertes Training nicht
werden. Wer keinen Humor
hat, wird auch durch jahre-
lange Schulung nicht zum
Witzbold werden - hochs-
tens zur Witzfigur. Uber-
priffen sollte man seinen
Arbeitsstil. JobScout24 hat
ein Frithwarnsystem ent-
wickelt nach dem man fest-
stellen kann, ob es hochste
Zeit ist, an der sozialen
Kompetenz zu arbeiten
(www.joubscout24.de).

Bei den meisten ,soften”
Qualifikationen bringt Trai-
ning eine ganze Menge.
Auch wer eigentlich lieber
allein vor sich hin broselt,
kann lernen, sich in Teams
zurecht zu finden. Auch
wer extrem chaotisch ist,
kann lernen, seine Arbeit
besser zu strukturieren.
Trotzdem sollte jeder seine
Grenzen kennen. Wer sich
verstellen muss, um seinen
Job ausfiillen zu konnen,
wird auf Dauer nicht gliick-
lich sein — und damit auch
nicht erfolgreich.
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