=> PREISVERHANDLUNGEN

Das Verkaufsgespréach lauft
prima - bis die Rede auf
den Preis kommt. Wie es
Ihnen gelingt, die Kosten
schmackhaft zu machen?
Probieren Sie es mit dem
Preis-Sandwich. Wir stellen
lhnen die Methode vor.

chlaraffia ist das Paradies, in dem
Seinem die gebratenen Taubenin den

Mund fliegen. Ohne, dass man etwas
daflr tun muss. Ohne, dass man dafiir etwas
bezahlen muss. Wir alle, sogar [hre Kunden,
wissen, dass es dieses Paradies nicht gibt.
Und doch scheinen lhre Auftraggeber genau
das zu erwarten. Sonst wiirden sie keine so
langen Gesichter ziehen, sobald Sie im Bera-
tungsgesprich den Preis fiir lhre Leistung
nennen. Sie fithlen, wie das Gespréchsklima
splirbar kithler wird und Ihr GegenUber er-
starrt. Dahin ist der Enthusiasmus, den er vor-
her zeigte. Seiner Enttduschung dariiber,
dass all die schonen Oberflachen, Energieein-
sparungen oder leicht zu reinigenden Baden

von lhnen nicht umsonst zu bekommen sind,
macht thr Gespréchspartner dann Luft. Mit
Riickzug und mit Preisfeilscherei. Oderim
schlimmsten Fall damit, dass er Ihr Verkaufs-
gesprach schlagartig ergebnislos beendet,

Was also tun? Unter Wert arbeiten? Sicher
nicht. Eine elegante und extrem wirkungs-
volle Methode ist, den Preis lecker zu verpa-
cken. Diese Grundfertigkeit beherrschen alle
erfolgreichen Verkdufer. Sie hort auf den
wohlschmeckenden Namen »Preis-Sand-
wich« —und geht so:

Unterlage, Preis, Deckel -und gem
ein wenig Garnitur. Regel Nummer 1 bei der
Preis-Sandwich-Methode lautet: Lassen Sie
den Preis nie fiir sich im Raum stehen, betten
| Sieihneinindie Vorteile, die sich Ihr Kunde
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damit erkauft. Damit vermeiden Sie es, dass die Kosten als rei-
ne (und damit fiir jeden grundsétzlich zu hohe) Zahl abschre-
ckend stehenbleiben. Stellen Sie sich dazu ein Sandwich vor.
Das hat ein Brotstiick als Unterlage, ein Brotstiick als Deckel
und dazwischen den eigentlichen Brotbelag, und im schéns-
ten Fall nach Garnitur. Ihr Preis-Sandwich wird nun folgender-
mafen zubereitet:

Die Unterlage: Unmittelbar bevor Sie den Preis nennen, fas-
sen Sie kompakt alle Vorzlige |hrer Leistung kurz und knackig
zusammen.

Der Belag: Sprechen Sie ohne Pause weiter und erwéhnen

Sie fast beildufig den Prais.

Der Deckel: Machen Sie in einem Atemzug weiter und krénen
Sie Ihr Preis-Sandwich mit einem weiteren unschlagbaren Ar-
gument, das unbedingt fiir lhre Leistung spricht - natirlich
aus Kundensicht. _
Die Theorie ist klar? Dann lassen Sie es uns praktisch versu-
chen.

Der Preis-Sandwich fiir Liebhaber des Beson-
deren Es gibt beijeder Ihrer Leistungen reichlich faktische
Vorteile, Sie missen nur wissen, welche dieser Nutzen die Jo-
ker beim jeweiligen Kunden sind. Ermitteln Sie schon wéh-
rend des Gesprachs, welcher Kundentyp lhr Gegeniiber ist,
Flreinen, dem die reprasentativen Eigenschaften |hrer Lei-
stung am wichtigsten sind, kann hr Preis-Sandwich so ausse-
hen:

Die Unterlage: »Ich kann gut verstehen, dass Sie sich in diese
exquisite Designtapete verliebt haben: Der Seidenanteil
macht sie zu einem Wandkleid, das schimmert wie eine edle
Robe. Durch den stabilen Vliestrager und unsere prazise Ver-
arbeitung wird diese Tapete nahtlos wie eine grofRe, noble
Flache wirken.«

Der Belag: »Insgesamt biete ich lhnen diese Gestaltung fiir h-
re elegante Blickfang-Wohnzimmerwand fiir 3.000 Euro an.«
Der Deckel: »Und das Beste daran: Schon in einer Wache kdn-
nen Sie vor lhren Gasten mit diesem ausgesuchten Design
glénzen.«

Der Preis-Sandwich fiir kiihle Rechner

Andere Kunden sind so gestrickt, dass sie stets ein gutes Ge-
schaft machen wollen. Sie brauchen solche Argumente, die
ihnen sagen: Kaufe ich mir diese Leistung ein, spare ich ei-
gentlich. Kiihlen Rechnern machen Sie mit solch einem Preis-
Sandwich Appetit:

Die Unterlage: »Die Fakten sprechen fiir sich: Mit dieser Kel-
lerdeckendammung sparen Sie bis zu 15 % Heizkosten ein,
Jahrfiir Jahr. Ihre Heizkosten werden niedriger. Gleichzeitig
steigt der Wert lhres Hauses. Durch das intelligente Montage-
systern, das wir verwenden, sparen wir auch noch Arbeitszeit
flr Sie ein.«

Der Belag: »Diese dauerhafte Ddmmung fiir lhr gesamtes Un-
tergeschoss belduft sich auf 3.500 Euro.«

Der Deckel: »Und den Zuschuss aus dem Fordermittelpro-
gramm kénnen Sie davon noch abziehen.«
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»Mit guten Argumenten,
richtig verpackt,
kommen Sie mit dem
Preis-Sandwich auf IThre
Kosten. Wortwortlich!«

Der Preis-Sandwich fiir Engagierte wieder anderen
Kunden ist ein umwelt- und gesundheitshewusster Kauf ein
Anliegen. Sie werden Geschmack an dieser Rezeptur eines
Preis-Sandwiches finden;

Die Unterlage: »Sie haben ein gutes Gespir fiir Qualitat: Die-
se Farbe wird nicht nur brillant an der Kinderzimmerwand
wirken, sie schont auch die Umwelt und ist besonders wohn-
gesund, losemittel- und weichmacherfrei.«

Der Belag: »Diese hochwertige Farbe, zusammen mit dem
Anstrich durch uns, kommt in Ihr Heim fiir 800 Euro.«

Der Deckel: »Nicht zu vergessen: Diese Beschichtung ist voll-
standig frei von Allergenen, das bestatigt ihr Zertifikat ein-
drucksvoll.«

Individuell schmeckt es am besten Sie sehen -
das Prinzip ist einfach. Je individueller Sie |hr Preis-Sandwich
auf die Bedirfnisse und Wiinsche lhres Kunden anrichten,
umso wirkungsvoller. Und wirkungsvolil heif3t; Umso leichter
wird es fiir Sie, Ihre gute Leistung zum guten, angemessenen
Preis auch zu verkaufen.

Matthias Eigel
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Schmackhaftes N
kommt an

Sie finden, dass das Preis-Sandwich den Kunden nur trickreich manipu-

liext? Sehen Sie dieses Verkaufswerkzeug einmal aus seiner Sicht:

M Jeder Kunde will preis-wert einkaufen. Die Betonung liegt auf »Wert«.
Wenn ein Kunde den Nutzen kennt, den Thre Leistung beinhaltet, be-
kommt er ein gutes Verhaltnis zu den Kosten,

H Fiir fast jeden Kunden ist ein Anstrich ein Anstrich, Welche Unter-
schiede in den einzelnen Produkten liegen, wissen nur Sie. Wenn Sie Ihr
Wissen teilen, hat das mit Dienst am Kunden zu tun.

B Kaufen macht Freude. Etwas Neues zu haben, ist fiir die meisten Men-
schen ein Genuss. Sorgen Sie mit Ihrer Preis-Sandwich-Argumentation
daflr, dass Ihre Kunden Spafs an der Neuerwerbung haben, fiir die sie
sich mit Thnen entscheiden.
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