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Setzen Sie Ihre
Preise durch!

e 4\ [N\ e]:{0]d:{!] [} Kunde A fordert Rabatte, Kunde B schiebt immer neue
Griinde vor, warum er lhre Rechnung nicht begleicht. Gerade fiir kleinere Unternehmen ist
es aber iiberlebenswichtig, dass Kunden schnell und vollstandig bezahlen. Deshalb zeigen
wir lhnen wirkungsvolle Mittel, wie Sie lhre Preise durchsetzen und zu lhrem Geld kommen.

E s gibt Kunden, die verweigern Maler- | e

meister Meier sein wohlverdientes statt zur ersten Mah-

: : f nung, wenn lhr Kunde
Geld. Kunde A ist so ein Kandidat. TS e
Malermeister Meier war bei allen Beratungs- bezahlt

terminen piinktlich, hat ihm den Wert seiner
Leistung klar gemacht und sich auch per-
sonlich gut mitihm verstanden. Aber seit
ein paar Minuten dreht sich jeder Satz von
Kunde A nur noch um ein Thema: »Kénnen
wir da nicht noch am Preis schrauben?« Kun-
de Afuchtelt mit den Armen als er das fragt,
erist aufgeregt, aber bestimmt: Das neue
Auto hat er auf Raten gekauft, der Nachbar
hat fir die gleiche Leistung weniger gezahlt
- Kunde A redet und fuchtelt und Malermei-
ster Meier weild nicht, ob erihm barsch die
Tur weisen oder zdhneknirschend nachge-
ben soll.

Kunde B ist ein hdrterer Fall. Er schickt
Malermeister Meier E-Mails mitimmer neu-
en Granden, warum er das Geld fir seinen
Auftrag noch nicht Gberwiesen hat. Gute
Griinde, legitime Griinde, aber die helfen
dem Konto von Malermeister Meier auch
nicht weiter. Kunde B, das Gefiihl hat Maler-
meister Meier, ist der Konig der Ausreden.
Auf seinem Schreibtisch liegt deshalb seit
heute eine Mahnung, die er nur noch unter-
schreiben muss.

Kunde A und Kunde B sind Paradebei-
spiele fur Auftraggeber, die Sie eigentlich
nicht haben wollen. Die Ihnen mit viel Ehr-
geiz Preisnachldsse abringen oder denen Sie
lang hinterherlaufen miissen, um ihr Geld zu
bekommen. Beides stresst enorm. Wer ware
da als Betriebsinhaber nicht versucht, der
Feilscherei mit Barschheit oder der Zah-
lungsverweigerung mit rechtlichen Mitteln
zu begegnen? Damit riskieren Sie allerdings,
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dass der Kunde in Zukunft einen anderen Ma-
ler beauftragt. Und wenn Sie seine Forderung
nach Rabatten erfillen, fehlt Ihnen ein Teil
Ihres Lohns. Eine gute Alternative sind sanfte,
gesprachsorientierte Methoden. Denn mit
den richtigen Worten kommen Sie oft schnel-
ler und erfolgreicheran Ihr Geld, als wenn Sie
brachial werden.

So entscharfen Sie Rabattjager Das
Wichtigste, wenn lhr Gegendiiber anfangt,
den Preis zu kritisieren: Bleiben Sie ruhig!
Nehmen Sie es nicht persénlich, sondern h-
rem Gegenliber mit souverdner Gesprachs-
taktik den Wind aus den Segein.

»Was kénnen wir da noch am Preis ma-
chen? Das ist mir zu teuer« Fragen Sie an die-
ser Stelle nach. »Im Vergleich wozu ist lhnen
dieser Preis zu hoch?« Dann muss der Kunde
deutlich sagen, was ihn eigentlich stdrt und
warum er den Preis als zu hoch empfindet:

Er hat ein Konkurrenzangebot vorlie-
gen? Bieten Sie ihm an, es zusammen mit
ihm anzuschauen und die Unterschiede zu
ermitteln. Sein Budget ist nicht grof3 ge-
nug? Schlagen Ste ihm vor, zusammen fest-
zustellen, auf welche lhrer Teilleistungen er
verzichten oder wo eine einfachere Ausfiih-
rung seine Kasse schonen kénnte.

Mit dieser Argumentation Uberzeugen
Sie Menschen, die aus nachvollziehbaren
Sparsamkeitsgriinden um Preisnachldsse bit-
ten. Dann gibt es aber jene Zeitgenossen, die
Rabatten aus Prinzip hinterher jagen. Hier
beiflen Sie mit der oben genannten Strategie
auf Stein. Denn diesen Kunden geht es um
pure Zahlen. Hier missen Sie sich festlegen:

Kdonnen und wollen Sie sich Abschlidge
von 10, 20 oder mehr Prozent leisten? Passt
das zu der Wertigkeit |hrer Arbeit, Ihrer Kalku-
lation und zum Potenzial des Kunden? Wenn
Sie zu dem Schluss kemmen, dass Sie mit

einem Rabatt nur verlieren kdnnen, sollten
Sie nurnoch einmal die Vorteile einer Zusam-
menarbeit nennen. Fruchtet das nicht, ist es
besser, auf solche Auftrage zu verzichten.

Wollen Sie Ihren guten Willen zeigen?
Dann demonstrieren Sie ihn mit einer Skon-
tierung im Gblichen Rahmen von bis zu 3 %,
die Sie schon zuvor in Ihr Angebot einge-
preist haben.

Noch besser: Bieten Sie einen Rabatt ge-
gen eine Gegenleistung an, Diese Gegenlei-
stung kannz. B. eine Anzahlung von 30, 50
oder 100 % des Auftragsvolumens bei Auf-
tragserteilung sein. Fiir diese Anzahlung er-
hélt Ihr »Rabatt-Jéger« 3, 5 oder 10 % Preis-
nachlass. Mit der Anzahlung kénnen Sie die
Vorfinanzierung des Auftrags (Material, Loh-
ne) ausgleichen, Ebenso kénnen Sie einen
Rabatt anbieten, wenn Sie den Auftragsbe-
ginn variabel festlegen dirfen. Die klare An-
sage also: Rabatt NUR gegen Gegenleistung!

Das hat Erfolg bei Nichtzahlern
Dass Kunden lhre Rechnungen nicht bis zum
vereinbarten Datum oder Betrag begleichen,
kann verschiedene Griinde haben. Bevor Sie
die Mahnmaschinerie anlaufen lassen, emp-
fiehltsich deshalb ein Stufenplan. Denn mit
einem Stufenplan finden Sie heraus, warum
der jeweilige Kunde nicht zahlt - und mit
welcher Malinahme sie schneller, sicherer
und vor allem nachhaltiger (im Sinn einer
fortdauernden Kundenbeziehung) weiter-
kommen:

Stufe 1: Persdnlich nachfragen. Greifen
Sie zundchst zum Horer statt zur 1. Mahnung
und fragen Sie beim Zahlungspflichtigen
nach - ganz simpel mit: »Ist meine Rechnung
beilhnen eingegangen?« Mit dieser freund-
lichen Offensive vergeben Sie in der Regel
nichts, gewinnen dagegen viel. Denn gera-
de bei groReren Firmen kann eine Rech- 3
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=) nSeien Sie unnachgiebig,
wenn der Kunde Rabatt
will und warten Sie mit der
Mahnung, wenn eine Rech-
nung nicht bezahlt wird.
Reagieren Sie mit wirk-
sameren Alternativen!«
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nung einmal fehlgeleitet werden oder auf
einem falschen Schreibtisch landen. Mit
einem Anruf bereinigen Sie dieses Versehen
in der Regel ohne Sympathieverlust. Bejaht
dann der Kunde den Rechnungseingang,
lassen sich die Griinde fiir den Zahlungsver-
zug im personlichen Gesprach ermitteln.
Und schon sind Siein

Stufe 2: Sortieren und reagieren. Die
zentrale Frage lautet jetzt: Will er nicht oder
kann er nicht zahlen, lhr Kunde? Hat der

Kunde gerade finanzielle Sorgen, will thre
Rechnung aber eigentlich begleichen, ver-
einbaren Sie eine Ldsung, die beiden Betei-
ligten ein gutes Geflihl gibt.

Eine Ratenzahlung ist das erste Mittel
der Wahl. Belassen Sie es aber nicht bei einer
miindlichen Willensbekundung, sondern re-
geln Sie die Ratenzahlung schriftlich — inklu-
sive der Ratenbetrdge und fixen Zahlungs-
termine, Auch Kompensationsgeschdfte
kénnen in Frage kommen, wenn lhnen die

DAS WUNSCHT IHR KUNDE!

Transparent mit Rabatten
und Rechnungen umgehen

»Uber Geld spricht man nicht« ist der falsche Weg. Gerade bei Preisverhand-
lungen und im Umgang mit nicht bezahlten Rechnungen kénnen Thre Kunden
eine professionelle Seite Thres Betriebs kennen- und schitzen lernen:

W Ein Betrieb, der standfest und nachwollziehbar zu seiner Rabattpolitik steht,
beweist ein verldssliches Geschiftsgebaren.

W Ein Betrieb, der nicht gleich Mahnungen schickt, sondern zuerst das Ge-
spriich sucht, betont seine Sexvicebereitschaft.
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Mit Kommunikation
zum Erfolg
Sprechen istbesser als

, streiten: Suchen Sie bei Rabatt-
wiinschen oder unbezahlten Rech-

nungen immer zuerst das Gespréch,
um die Motive [hrer Kunden kennen
zu lernen und darauf angemessen rea-
gieren zu konnen.

Seien Sie nicht zu nachgiebig:

Werden Sie sich vor Preis- oder
Rechnungsverhandlungen iiber Thren
Standpunkt und Thren Spielraum klar
und stehen Sie dazu. So werden Sie und
Thre Leistung hoher wertgeschétzt.

Mut zahlt sich auflange Sicht

aus: Bei unverschimten Rabatt-
forderungen oder boswilliger Zahlungs-
verweigerung ist es besser, auf solche
Kunden zu verzichten. Das verhindert,
in die Dumping-Spirale abzugleiten.

Austauschleistung bares Geld erspart. Hat
der Kunde Geld, will Sie aber offensichtlich
nicht bezahlen, sollten Sie im Gesprach direkt
ausschlieflen, dass er die Zahlung verweigert,
weil er mit Ihrer Leistung unzufrieden ist.
Wenn er die Rechnung zuriickhalt, weil erz. B.
noch auf eine kleine Nacharbeit Ihrerseits war-
tet, vereinbaren Sie sofort einen Termin fir
diese Leistung — und gleichzeitig das neue
Rechnungszahlungsziel.

Stufe 3: Rechtsweg beschreiten. Ubrig
bleiben dann die Kunden, die partout nicht
zahlen wollen. Dann erst ist es Zeit flir ge-
richtliche Mittel. Die sind unvermeidlich bei
Kunden, die in berechnender oder gar bdser
Absicht handeln.

Jeder Geschaftsmann will fir eine gute
Leistung schnell bezahlt werden. Die Erfah-
rung zeigt: Den Léwenanteil der Rech-
nungssaumigen erreicht man zuverldssiger
mit freundlicher Kommunikation als mit
Mahnungen. Und sichert sich den schénen
»Nebeneffekte, dass der Kunde sein Gesicht
wahren und Ihrem Betrieb weiterhin in Sym-
pathie verbunden bleiben kann.
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