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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit
pragnante und fundierte Informationen aufnehmen
konnen. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch
das Buch gefiihrt. Es erlaubt [hnen, innerhalb Thres per-
sonlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten kénnen Sie das ganze Buch lesen. Wenn
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen,
die fiir Sie wichtige Informationen beinhalten.

e Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

e Schliisselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung:
Sie blattern direkt auf die Seite, die Ihre Wissenslu-

cke schlief3t.

e Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

e Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

e Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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Vorwort

Das Durchsetzen der eigenen Verkaufspreise ist eine
elementare Grundfertigkeit eines jeden guten Ver-
kdufers. Dennoch zeigt die Praxis, dass selbst Men-
schen, die jeden Tag Verkaufsgesprache fiihren, hier
ein erhebliches Nachholpotenzial haben. So werden
manchmal mehr Rabatte gegeben, als der Kunde tat-
sachlich erwartet hat. Oder es werden Preiszuge-
stdndnisse gemacht, die dann dennoch nicht zum
Auftrag fithren.

Ein weiteres Problem ist, dass viele Anbieter das The-
ma Preise aus Angst vor einem moglichen Auftragsver-
lust viel zu spat von sich aus ansprechen. Denn einige
Verkdufer halten ihre Preise fiir ihren Schwachpunkt.
Doch wiirden sie mutiger und frither den Preis souve-
ran ins Spiel bringen, wiirden sie sich viele Preisdiskus-
sionen ersparen und auch viel schneller erkennen, ob
der Kunde iiberhaupt eine entsprechende Zahlungsbe-
reitschaft hat. Denn nicht jeder Interessent kann und
will fiir eine hervorragende Qualitdt den entsprechen-
den Betrag investieren. Solche Geschaftspartner gilt es
schnell zu identifizieren, um die eigene wertvolle Zeit
lukrativer nutzen zu kénnen.

Dieser Ratgeber liefert Antworten auf die Fragen, wa-
rum Verkaufer haufig Schwierigkeiten mit ihren eige-
nen Preisen haben und was sie dagegen tun konnen.
Den Lesern wird auch die Kundenbrille aufgesetzt:
Wollen Kunden wirklich immer den billigsten Preis

Vorwort



oder doch vielmehr positive Gefiihle wie Sicherheit,
Zuversicht und stressfreies Arbeiten?

Themen wie die Vorbereitung von Preisverhandlungen,
ihre Durchfiihrung unter Berticksichtigung psychologi-
scher Zusammenhange bis hin zum endgiiltigen Durch-
setzen der Preise werden praxisorientiert behandelt.
Auch werden Themen beleuchtet, die neben der eigent-
lichen Preisverhandlung ebenfalls oft relevant werden:
Kundenergriindung, Angebotsmanagement und Inkas-
so falliger Rechnungen.

Bei der Umsetzung der vorgestellten Strategien und
Praxisempfehlungen wiinsche ich Thnen viel Erfolg.
Sollten Sie Fragen haben, so rufen Sie mich gerne an
(0591/6 10 44 16) oder senden Sie mir eine E-Mail an:
info@oliver-schumacher.de. Selbstverstiandlich stehe
ich Thnen auch gerne fiir Vortrage, Verkaufstrainings
und Verkaufsbegleitungen zur Verfiigung.

Stets gute Verkaufserfolge wiinscht lhnen

Oliver Schumacher
Experte fiir Verkaufserfolge
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1. Preise - alles Emotion?

Zum Verkaufen gehort das Thema Preise genauso dazu
wie die gegenseitige Begriiffung. Dennoch sind viele
Verkaufer in der Preisverhandlung nicht sattelfest. Mit
einem unguten Gefiihl blicken so manche von ihnen der
Preisverhandlung entgegen, wohl wissend, dass mit ihr
der Abschluss stehen und fallen kann.

Auch fiir Kunden ist der Einkauf nicht immer einfach.
Denn der Vergleich von Angeboten unterschiedlicher
Anbieter ist keine leichte Aufgabe. Kunden wissen oder
fiirchten, dass Verkaufer im Zweifelsfall eher ihre eige-
nen Ziele im Auge haben und nicht die der Kunden.
Bilanzielle Auswirkungen von Ausgaben und Preisin-
derungen sind dramatisch, egal ob auf Einkdufer- oder
Verkauferseite. Moglicherweise richten deswegen die
Beteiligten ihren Fokus schwerpunktmiflig auf den
Preis statt auf die dahinterliegende Leistung.

1. Preise - alles Emotion?
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