Fachgerechte Leistung hat ihren Preis 

Der Einwand des Kunden „Das ist zu teuer“ ist unangenehm, doch damit müssen Sie sich natürlich auseinandersetzen, weil jeder Kunde für das gewünschte Produkt/die Dienstleistung einen angemessenen Preis zahlen möchte. Angemessen bedeutet dabei aber längst nicht am billigsten. 

Wie schaffen Sie es aber, Ihrem Kunden zu vermitteln, dass das Angebot einfach das wert ist, was es kostet? Denken Sie daran: Ein Kunde ohne Einwände ist meist ein Kunde ohne Kauflust – und ein Preiseinwand zeigt Ihnen, dass sich Ihr Kunde immerhin für das Angebot interessiert. Sonst könnte er das Gespräch an dieser Stelle direkt beenden. 

Regel 1 

Sie stehen natürlich zu Ihrer Preispolitik und zu Ihren Preisen 

Regel 2

Sie sind mental schon auf den Preiseinwand vorbereitet 

Eines ist sicher: Wann genau der Preiseinwand im Gesprächsverlauf kommt, ist immer unbestimmt. Also muss man auf diesen Punkt schon lange vorher vorbereitet sein - und spricht Preise und Konditionen ggf. schon zu Beginn des Kundenkontakts an. Also bspw. in dem Sinn, dass Sie darauf hinweisen, dass Sie sich umfangreiche Gedanken über die ausgefallenen Wünsche des Kunden in verschiedenen Varianten gemacht haben und dass – sofern er damit einverstanden ist – gerne am Schluss über die einzelnen Konditionen sprechen würden. 

Dadurch haben Sie einen gewissen Freiraum, das Thema Preis dann anzusprechen, wenn der Zeitpunkt im Gespräch für Sie selbst passend erscheint und Sie die überzeugenden Argumente erst einmal darstellen konnten. 

Dazu gehört es u. a. auch, einen genannten Preis nie „allein im Raum stehen zu lassen“, sondern immer mit den Leistungen zu verbinden, die er enthält, sei das nun eine Garantie, eine Zusatzleistung o.ä. Ein besonderer Kniff wird von Profis zusätzlich mit der „Sandwich-Technik“ angewandt: Dabei wird der Preis zwischen zwei schlagkräftigen Argumenten genannt, denen sich der Kunde kaum verschließen kann. Also bspw. „Wenn man bedenkt, dass diese Variante aus weit höherwertigem Material besteht, so ist der Preis von … Euro sehr günstig. Und das auch, wenn Sie zusätzlich berücksichtigen, dass Sie sich dann die spezielle Pflege, die bisher nötig war, ersparen können.“ 

Wichtig ist immer: Bevor überhaupt ein Preis genannt wird, muss dem Kunden der Nutzen der Leistung verdeutlicht werden. Nichts ist unpassender als über den Preis zu reden noch bevor der Kunde alle Argumente pro Produkt oder Dienstleistung  kennt. Hier muss der Kunde einfach klar erkennen können, dass er es bspw. mit dem „Marktführer“ zu tun hat, er den qualitativ höchsten Nutzen erhält und damit dieser Auftragnehmer mit Sicherheit einfach nicht mit dem billigsten Preis aufwarten wird. 

Dabei lässt sich natürlich beim geringsten Preis beginnen bzw. mit dem Preis für eine Leistung „der einfachsten Ausführung“ oder „dem günstigsten Material und dann eine Spanne nach oben anzubieten. So geht der Weg bewusst vom „Billigeren“ über das „Teurere“ und ggf. hin zum „Stückchen Luxus“. Wenn Sie das Bedürfnis Ihres Kunden erkannt haben und erfüllen können, haben Sie seine Emotionen getroffen und einen überzeugten und zufriedenen Kunden, der gerne etwas mehr Geld ausgibt. 

Kommt der Einwand des Kunden dann doch, sollten Sie einfach hinterfragen – bzw., was für ihn ein entscheidendes Argument beim vielleicht vorliegenden Wettbewerbsangebot ist. Sie können konkret nach der Differenz in Euro fragen bzw. nach dem vergleichbaren Preis bei den Leistungen, die Sie nun insgesamt angeboten haben. Ziel sollte es dabei aber nicht sein, ins Handeln zu verfallen, sondern den Kunden durch Argumente zu überzeugen – nur so bleibt ihm am Ende ein gutes Gefühl ohne jede Kauf-Reue. 

