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Wie lange sollen Kunden noch mit Verkiuferphrasen beleidigt werden?

Preiswerhandlungen

Kann es sein, dass manche Verkiufer mit Phrasen wie . Rabatt liegt
in Afrika!” oder ., Sie wollen hier doch nicht Apfel mit Birnen
vergleichen?"' in der Preisverhandlung den Kunden eher
beleidigen, anstatt das Gesprach weiter voranzubringen?

Matiirlich macht Preisverhandlung Spalk. Meistens sogar viel mehr dem

Hunden, weil er das Gefiihl hat, hier am lEngeren Hebel zu sitzen. Die
Aufgabe eines Verk3ufers ist es, keine Rabatte zu geben oder aber maximal so viel, wis urspringlich =inkalouliert
wurden. Doch wie verhdlt man sich nun geschickt in der Preisverhandlung als Anbister?

Nehmen Sie doch einmal die Rolle des Kunden ein.

Warum wollen Sie als Kunde sinen Rabatt erhalten? Die Griinde sind vielfaltig: Sie wollen sich sicher sein, dass
Sie den bestzn Preis bekommen. Weil die meisten Verkiufer erst dann sinen Riabatt geben, wenn man sie
danach fragt, fragen Sie automatisch auch danach. Dia Sie intern filr den Binkauf gerade stehen miissen, wollen
Sie nicht zu viel Geld ausgeben. Viellzicht haben Sie such wirklich nicht so viel Geld, hitten aber geme die
Lasung. In jedem Falle sind Sie Einkdufer — da ist es |hre Plicht und Aufgabe sinen guten Preis einhandein zu
wollen.

Wenn Sie nun diese Gefilhle und Motive beriicksichtigen und aufgrund dessen zum Verkdufer sagen: _Ich hitte
nach gerne sinen Rabatt!™ und dieser lhnen nun erwidert _Fabatt, das liegt in Afrika!” — was denken Sie dann?
Bitte lesen Sie jetzt nicht weiter — versuchen Sie sich erst einmal vollkommen in die Rolle des Kundan
hineinzuversetzen. Denken Sie an die Bedirfnisse, Wilnsche und Ziele des Hunden, die soeben beispielhaft
aufgefiihrt worden sind. Wie wiirden Sie sich in der Rolle des Kunden filhlen, wenn |hnen nun eine solche Phrasa
entgegengeschieudeart wird?

Somit ist such die Formuliersng Sie wollen doch nicht Apfel mit Bimen vergleichen!? nicht wertschitzend.
Eigentlich kinnten Sie dann genauso gut sagen: Sie sind ein bisschen dumm wnd naiv. Aber zum Glick bin ich ja
nun hier. Ich zeige |hnen mal, wie man |hre Arbeit macht!®, schlieRlich transportieren Sie diese Botschaft indirekt
mit dem Obstvengleich.

Wie argumentieren Sie nun dem Kunden gegeniber wertschitzend?

Wikrdigen Sie den Standpunkt des Hunden und geben ihm das Gefiihl, dass Sie ihn wirklich verstehen. Es kommt
wermutlich besser an, wenn Sie in der Preisverhandliung bei siner Rabattfordeneng erwidem: Sie mochten sich
sicher sein, dass ich |hnen den besten Preis gemacht haben, nicht wale?™ Auf das _J13" erwidern Sie dann: _Ich
wersichere |hmen, dass das der beste Preis ist. Einen Rabatt kann ich |hnen deswegen leider nicht geben.”

Lenken Sie die Wahrmehmung des Kunden weg vom Preis hin auf die Lisung: Letztlich kommt es ja nicht auf
den Rabatt an, sondern dass wir gemeinsam die fiele emeichen.” Fithren Sie den Kunden wertschitzend vor
Auwgen, was er fiir seine Investition bekommt. Denn letetlich ist die Angst groler eine falsche Losung zu kaufen,
als ein paar Euro womdglich zu viel zu bezshlen.

Fazit: Trainieren Sie, dass Sie eine Rabattforderung in sinem Gesprich wertschitzend dreimal aufzufangen, chne
einen Rabatt zu geben — aber such chne Gesichtsverlust fiir lhren Gesprichspartner. Dazu muss man vorbereitet
=ain, aber auch schweigen und authentisch sein kinnen. Vielleicht ist das der Grund, weswegen viele Verkdufer
lieber Phrasen dreschen — denn das ist einfacher, aber nicht zielfiihrendsar.
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