VERTRIEB _ Preisverhandlungen

Gute Karten im Preispoker

In Verkaufsgesprachen suchen clevere Einkaufer stets nach Moglichkeiten, den Preis zu
drucken. Nur wer diese Verhandlungstechniken versteht, kann dem Gegeniber Paroli bieten.
Manchmal kann es sogar besser sein, die Verhandlung ganz abzubrechen.
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Der stetig steigende Kostendruck in na-
hezu jeder Branche verleitet Einkidufer
immer ofter dazu, den Verkiufer als
Gegenspieler zu sehen. Mit aggressiven
Strategien wird versucht, den Verkiufer
unter Druck zu setzen und zu verunsi-
chern, um niedrigere Preise oder hohe
Rabatte herauszuschlagen. Wichtig ist
es, diese Tricks zu kennen und tber ge-
eignete Gegenstrategien zu verfiigen.

In manchen Einkduferkreisen ein belieb-
tes Spiel: Den Verkdufer unter Zeitdruck
setzen, um ihn zu {ibereilten Preiszuge-
stdndnissen zu verleiten. So lisst der
Einkdufer beispielsweise den Verkidufer
trotz vereinbartem Termin ziemlich
lange warten. Wenn der Einkdufer dann
endlich zur Verhandlung erscheint,
wird der Zeitrahmen fiir das Gespriach
extrem verkiirzt: »Fassen Sie sich bitte
kurz, ich habe nur noch zehn Minuten.«
oder »Vergeuden Sie keine Zeit, die De-
tails sind geklirt.« Auf diese Weise wird
dem Verkdufer die Gespriachsfiihrung
aus der Hand genommen. Aullerdem
wird er herabgesetzt und in seinem
Selbstwertgefiihl angegriffen. Wenn der
Verkiufer Wartezeit bzw. Zeitdruck ak-
zeptiert, signalisiert er, dass er auch in
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anderen Bereichen zu Konzessionen be-
reit ist. Deshalb sollte man iberméafige
Wartezeiten nicht dulden. Hoéflich und
bestimmt sollte der Verkdufer mit dem
Sekretariat des Einkdufers einen neuen
Termin vereinbaren.

In manchen Branchen ist es {iblich, in
der Verhandlung Zielpreise zu fordern.
Ein inzwischen immer beliebter wer-
dendes Verhandlungsinstrument ist es,
unter dem Deckmantel der Zielpreisstra-
tegie, bessere Einkaufspreise zu erzielen.
Sobald der Verkiufer seine Konditionen
genannt hat, stellt der Einkiufer die
Behauptung auf: »Auf Grund unserer
Recherche sind wir zu einem Zielpreis X
gekommen. Was sagen Sie dazu?« Dieser
Preis liegt natiirlich weit unter dem tat-
sdchlich gewiinschten Einkaufspreis und
soll ausschlief3lich die eigene Verhand-
lungsbasis verbessern. Um den Druck
auf den Verkiufer zu erhéhen, kindigt
der geschickte Einkdufer noch zwei bis

Clevere Verkaufer
haben immer ein

Ass im Armel

Text _ Kurt Thieme

drei Gesprdche mit Wettbewerbern an.
Um jetzt nicht auf die VerliererstraRe zu
geraten, bleibt dem Verkiufer nur eine
Wahl. Er muss gleich zu Beginn diesen so
genannten Zielpreis angreifen, beispiels-
weise durch hartndckiges Hinterfragen.
»Wie kommen Sie auf diesen Zielpreis?
Blockiert der Verhandlungspartner oder
weicht aus, kann man davon ausgehen,
dass der Zielpreis vom Kunden nicht ge-
wissenhaft recherchiert wurde, sondern
nur zu seinem »Pokerspiel« gehort. Mit
hoher Wahrscheinlichkeit wird er auch
einen héheren Preis, als von ihm gefor-
dert, akzeptieren. Allerdings muss der
Einkiufer sein Gesicht wahren kénnen.
Eine Moglichkeit ist es, Fixkosten wie
Riistzeiten oder Werkzeugkosten sepa-
rat auszuweisen, so dass der Stlickpreis
dann nahe dem Zielpreis liegt. Oder
man reduziert die Leistungen oder bie-
tet ein dhnliches, aber giinstigeres Pro-
dukt an. Ahnlich gelagert ist der Trick




— TIPPS ANGRIFFE ABWEHREN

-

- Der Aussage des Kunden nicht direkt
widersprechen, da sonst ein Streit droht, der
ohne Auftrag enden wird.

- Einen Angriff ignorieren und fortfahren,
als ware nichts geschehen.Wiederholte Angrif-
fe thematisieren, damit sie nicht als Zeichen
der Schwache interpretiert werden kénnen.

- Versténdnis flr die Situation des Kunden
zeigen, ohne dabei den eigenen Standpunkt
aufzugeben. Auf diese Weise positioniert man
sich als Partner und nicht als Gegner.

- Ungewdhnlich, aber wirkungsvoll: Begri-
Ren der Attacke: Interpretieren des personli-
chen Angriffs als Losungsansatz: »Vielleicht
ist an der Kritik was dran. Wie wlrden Sie
meinen Vorschlag abandern, um . . .«

- Beleidigungen nicht gefallen lassen. In
einem solchen Fall ist es besser, die Verhand-
lung abzubrechen.

- Oft hilft auch Nachfragen weiter: »Warum
sagen Sie das so0?«, »Was meinen Sie genau
damit?«

mit dem limitierten Budget: Besonders
listig, wenn dazu noch Folgeauftréige in
Aussicht gestellt werden. Die Verlockung
zusdtzlicher Auftrige verfithrt so man-
chen Verkiufer, wenig lukrative Angebo-
te des Einkdufers anzunehmen. Mit der
Aussicht auf zukiinftige Geschifte ldsst
sich der schlechtere Preis dem Vertriebs-
leiter gegentiber leichter verkaufen.

Um einen verntnftigen Deckungsbei-
trag zu retten, empfiehlt es sich, nach
alternativen Losungen zu suchen. So
konnte der Verkidufer anbieten, Liefe-
rung und Zahlung auf zwei Geschifts-
jahre aufzuteilen. Eine andere Moglich-
keit wire es, dass der Kunde bestimm-
te Auftragsbestandteile wie Wartung
oder Transport selbst tibernimmt. Eine
besonders harte Nuss muss der Verkdu-
fer knacken, wenn ihm der Einkdufer
die Pistole aufdie Brust setzt: Geht man
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auf den Vorschlag des Kunden ein, ist
das nichts anderes als eine bedingungs-
lose Kapitulation. Weist man dagegen
das Preisangebot zuriick, bleibt dem

Einkdufer nichts anderes ibrig, als
die Verhandlung abzubrechen. Wenn
sowohl ein »Ja« als auch ein »Nein«
keine gute Losung ist, konnte ein »Viel-
leicht« weiterhelfen: Oft bringt die
Aussicht auf eine Lésung den Kunden
dazu, sich auf eine weitere Diskussion
einzulassen.

Zu den Taktiken aus der untersten
Schublade gehoren ungerechtfertigte
Reklamationen, personliche Angriffe
und Tduschungsmanéver mit Unwahr-
heiten. Hier gilt es, in Ruhe abzuwégen,
ob man mit solch unfairen Verhand-
lungspartnern Geschéifte machen will.
Natiirlich gibt es auch fiir diese Takti-
ken geeignete Gegenmittel (siehe auch
Kasten). Helfen diese nicht weiter, ist
man gut beraten, die Verhandlung abzu-
brechen, bevor der Abschluss zu einem
verlustreichen Pyrrhus-Sieg wird.
klaus.dietzel@acquisa.de -]



