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Von ,Iir“-Glaubenssatzen und zu hohen Preisen

Von Peter Kneissl & Dirk Hornschuh

Bei dem Preis kommen wir nicht zusammen

Kommt Ihnen das bekannt vor?

Am Ende der Prasentation Ihres Angebotes dreht sich pldtzlich alles nur noch um
den Preis. Alle Argumente, die fUr eine Zusammenarbeit mit Ihnen sprechen,
scheinen sich in Luft aufzuldsen.

Plbtzlich entscheidet nur noch der Preis Uber Ja oder Nein.

Genau an dieser Stelle geraten viele Verk&aufer sehr schnell in Schwierigkeiten. Wir
beobachten, dass beispielsweise auf ,,zu teuer” viele Verkdufer gleich mit
preislichen Zugestdndnissen reagieren, um das Gesprdch Uberhaupt noch
weiterfGhren zu kdnnen. ,,Wo mussen wir denn preislich hine* oder ,,Was haben Sie
sich denn vorgestellte”

Die Griunde fur diese Reaktion konnen sein:

1. Kein Verkaufer verliert gerne einen Auftrag an den Wettbewerb.

2. Es fehlen die notwendige Methodenkompetenz, um angemessen zu
antworten.

3. Die Angebotsprdsentation bezog sich von Anfang an nur auf

Produkteigenschaften. Der Kunde erkennt somit seinen Nutzen nicht.

In allen drei genannten Fallen entstehen hohe Verzichtskosten!

,Besser einen schlechten Preis machen, als den Auftrag nicht bekommen.*

Wer so leichtsinnig ein Geschdaft abschlieBt, verliert viel Geld. Die Margen und
Gewinne sinken, Unzufriedenheit macht sich breit.



Mit der Zeit entwickeln sich beim Verkaufer gefdhrliche | Irr"*-Glaubenssatze wie: “
Wir sind zu teuer.” ,,Der Wettbewerb ist genauso gut, nur billiger.” ,,Der Wettbewerb
ist besser als wir."

Bei den FUhrungskraften und Vertriebsverantwortlichen treten solche falschen
Glaubenssatze dadurch in Erscheinung, dass sich Diskussionen hdufen, in denen es
um ,,nicht marktgerechte Preise* geht. Die Verkdufer retten inre Auftrdge immer
ofter mit Preisnachl&ssen und verringern dadurch schmerzlich Margen und
Gewinne am Auftrag.

Die FUhrungskrafte werden in nerv- und zeitraubende Diskussionen Uber die
Durchsetzbarkeit der kalkulierten Preise verwickelt. Der gesamte Vertrieb gerat in
Stress und wendet viel Energie auf, die dann an den entscheidenden Stellen fehlt.

Was will der Chef?

Die Geschdftsleitung braucht -um das Unternehmen sicher in die Zukunft zu fUhren,
gute Geschdfte. Das heil3t, gute Produkte mit einem hohen Kundennutzen zu
angemessenen Preisen. Der Vertrieb muss diese ,,angemessenen” Preise am Markt
durchsetzen. Dafur sind gut ausgebildete Verkaufer notig, die es verstehen, den
Kundennutzen zu heben und zu kommunizieren.

Die Verkdaufer, die ihre Preise verteidigen und durchsetzen kdnnen, leisten einen
wichtigen Beitrag zur positiven Unternehmensentwicklung. Denn es wird Geld
verdient, das das Unternehmen bendtigt fUr Investitionen, Skalierung und die
Sicherung der Arbeitsplatze.

Was will der Einkauf des Kunden?

Der Einkauf will seinen Job richtig machen. Dieser besteht darin, sicherzustellen,
dass kein Geld unnUtz das Haus verldsst. UnnuUtz ist dabei wortlich zu verstehen.
Jeder im Buyingcenter des Kunden, auch der Einkauf, will genau wissen, was es
ihm und seinem Unternehmen notzt, wenn er sich zum Kauf entscheidet. In allen
Situationen mussen Verkdufer deshalb vom Kunden her argumentieren kdnnen.
Ansonsten gilt: ,,Wenn ich’s nicht wei, mach ich’s Uber'n Preis!*

Was wollen die Verkaufer?

Verkaufer wollen gute Geschafte machen, den Wettbewerb verdringen, neue
Kunden gewinnen und damit gutes Geld verdienen. Wenn wir davon ausgehen
kdnnen, dass das Einkommen der Verkdufer in Ihrem Unternehmen



provisionsabhdngig ist, dann wird es den Verk&ufern Gberhaupt nicht passen, ihren
Kunden auch nur einen Cent Nachlass zu geben.

Worum geht es also?

Es geht um Souverdnitdt im Preisgesprach.

Preise souverdn besprechen beginnt lange bevor das Angebot auf dem Tisch
liegt. Preise souverdn besprechen beginnt mit einer klaren eigenen Uberzeugung
von den eigenen Leistungen, mit einer guten Diagnose und mit einer guten daraus
abgeleiteten Lésungsprdsentation.

Zu glauben, man kénnte "sich Zeit lassen" mit alledem und durch eine
Wunderwaffe, oder mit "Tipps & Tricks" und einer einzigen (geringen) Anstrengung
dem Kunden den richtigen Preis entlocken, ist vorsichtig ausgedruckt naiv.
Unabhdngig davon werden Verkdufer immer wieder in die "Verlegenheit" kommen,
Uber Preise sprechen zu mussen. Wir sagen bewusst nicht "Preise verhandeln”, well
wir davon ausgehen, dass die Preise der Leser dieses Artikels ordentlich kalkuliert
und angemessen sind.

Wie erlangen Verkaufer die notige Souveranitat im Preisgesprach?

Durch Lernen und Training.

Was im Sport gilt, das gilt auch im Beruf des Verkdufers. Um mit den sich standig
verdndernden Herausforderungen im Job auf Erfolgskurs zu bleiben, kommt kein
Verkaufer an Lernen und Training vorbei. Niemand!

Die Angebote sind vielfdltig: Bucher, Podcasts, Youtube, Online-Workshops,
Coachings, Seminare, Vortradge und Trainings. All das tragt -mehr oder weniger-
dazu bei, dass Verkaufer ihr Wissen und Ihr Kénnen erweitern und somit im Job
besser werden.

Wir winschen allzeit maximalen Vertriebserfolg.
Liebe GruBe aus Much

Peter Kneissl & Dirk Hornschuh



