Erfolgreiche Preisverhandlungen
Glaubwürdigkeit, Selbstbewusstsein, Rhetorik – eine erfolgreiche Preisverhandlung basiert auf zahlreichen Faktoren. Für Handwerker gilt es, ihre individuellen Trümpfe geschickt auszuspielen. 

Kennen Sie das? Am Ende einer erfolgreich begonnenen Verkaufsverhandlung lauert schon ein K.-o.-Kriterium: der Preis! „Vielen Dank für Ihr Angebot, aber Sie sind zu teuer“, grinst der Kunde. Was tun? Gehen Sie in die Offensive. Statt sich reflexartig zu verteidigen oder vorschnell Rabatte zu gewähren, erkundigen Sie sich lieber, ob dem Kunden tatsächlich Wettbewerbsangebote vorliegen. Fragen, die sich auszahlen können: Welche Vergleichsangebote liegen Ihnen vor? Und zu welchen Konditionen? Welche Materialien finden im Konkurrenzangebot Verwendung und wie schnell bekommen Sie die Leistung? 

Die vermeintliche Vergleichbarkeit von Produkten erweist sich beim Hinterfragen schnell als Trugschluss und der Kunde mitunter als jemand, der nur geblufft hat. Ein zweiter Tipp: Scheuen Sie sich nicht, bei Preisnachlässen auch ein Entgegen-kommen vom Kunden zu erwarten. So spricht nichts dagegen Rabatte an frühe Zahlungstermine oder die Selbstausführung von Arbeiten, wie z.B. Tapeten abreißen, zu knüpfen. 

Erfolgserlebnis für den Kunden
Den Prozess des Handelns in den Preis einkalkulieren. Der Kunde ist König und wenn er gerne feilscht, sollte man ihm ein Erfolgserlebnis zugestehen. Das ist mit Blick auf die langfristige Kundenbindung wichtig. Einblicke in die Kalkulationsgrund-lagen sollten dagegen nicht gegeben werden. 

Intransparenz kann im Wettbewerb durchaus Vorteile verschaffen. Eine aussichts-reiche Verhandlungsstrategie ist, den Nutzen des Produktes in den Vordergrund zu rücken und Emotionen verkaufen. „Erlebnisbad“ statt „Fliesen anbringen“ heißt die Devise. 

Braucht es also nur die richtige Kombination aus selbstbewusster Taktik und verkaufsfördernder Rhetorik, um die Preisverhandlung für sich zu entscheiden? Nein, der Verkaufserfolg liegt zu 80 Prozent in der Person des Verkäufers begründet. Jede noch so ausgeklügelte Strategie greift ins Leere, wenn sie nicht die Authentizität der Person unterstreicht, die sie anwendet. 

Je nach Produkt oder Dienstleistung gibt es dabei durchaus unterschiedliche Erwartungen: Es gibt Anbieter, denen man ein Stottern im Verkaufsgespräch nachsieht. Was dann aber unverzichtbar ist, sind inhaltlich souveräne Antworten auf die Fragen des Kunden. Sprechen Sie die Sprache der Kunden und gehen Sie gleichermaßen freundlich, glaubwürdig und situationsangemessen in das Verhandlungsgespräch. Was kann da noch schief gehen? 


Die Bedürfnisse des Kunden im Verkaufsgespräch schneller erkennen, als dieser sie ausspricht – wer möchte das nicht? 

Gedanken lesen kann man lernen. Der Schlüssel dazu heißt „Körperrhetorik“. Lassen Sie bei der Preisverhandlung auch die Augen zuhören. Jeder Mensch sendet unzählige hilfreiche Signale aus – lange bevor der erste Satz gesagt ist. 

Beispiel Handschlag: Mit ausgestrecktem Arm kommt derjenige Kunde auf uns zu, der Abstand im Zusammentreffen wünscht. Dieser Gesprächspartner braucht Distanz und Zeit. Er muss Ihre Produktpalette Schritt für Schritt kennen lernen, bevor er Ihnen auch nur einen einzigen Schritt entgegenkommt. Der Hände-„Zieher“ ist hingegen durch besitzergreifende Frechheit zu charakterisieren. Reicht man ihm in der Verhandlung den kleinen Finger, greift er schnell nach der ganzen Hand. 

Zwischen beiden Typen steht im Verkaufsgespräch noch der „Händeschüttler“. Wer nur kurz schüttelt, will gern schnell zur Sache kommen. Ansatzpunkte für aufschlussreiche Beobachtungen sind neben dem Handschlag auch Signale wie Blickkontakt, Kopfhaltung, Gangart und natürlich Gestik und Mimik. 

Der erste Eindruck entsteht in Bruchteilen von Sekunden und geht zu 90 Prozent auf die körpersprachliche Ebene zurück. Aus diesem Grund sind Handwerker gut beraten, im Verkaufsgespräch auch auf die eigene Körpersprache zu achten. Es hilft wenig, dem Kunden freundlich in die Augen zu schauen, wenn man gleichzeitig die Arme verschränkt und unbewusst Verschlossenheit signalisiert wird. Einige Regeln für ein erfolgreiches Verkaufsgespräch: 

· Bauen Sie Blickkontakt auf. 

· Achten Sie bei der Begrüßung darauf, den Arm nicht durchzustrecken. 

· Zeigen Sie mit einem Lächeln: Ich bin Dein Freund. 

· Vermeiden Sie eine konfrontative Sitzhaltung. Wenn Sie dem Kunden gegenübersitzen, stellen Sie ihren Stuhl leicht schräg. 

· Unterstreichen Sie durch ein Nicken, dass Sie Ihrem Kunden zuhören. 

· Bleiben Sie mit Ihrer Konzentration bei Ihrem Kunden, und schweifen Sie mit dem Blick nicht in die Ferne. 



Wer durch seine Körpersprache als offen, souverän und authentisch wahrgenommen wird, kann in Preisverhandlungen einen entscheidenden Pluspunkt verbuchen. Der Kunde ist dann weit weniger versucht, den Verkäufer über den Tisch zu ziehen. 


Erst wenn Sie wissen, welcher Kundentyp Ihr Gegenüber ist, können Sie zielgerichtet verhandeln. 

Kunde ist nicht gleich Kunde. Was den jungen Industriekaufmann in der Preisverhandlung überzeugt, kann dem Oberarzt ein Greuel sein. Abhilfe verspricht eine anschauliche Kundentypologie. 

1. Der Macher hat für Schnickschnack und Smalltalk keine Zeit. Im Verkaufsge-spräch verhält er sich äußerst zielorientiert. Ein Macher hat ein klares Bild von seinem bevorzugten Produkt vor Augen und legt sein Budget vorher klar fest. Als Verhandlungspartner ist der Macher der Partner, mit dem Sie als Verkäufer sehr direkt umgehen können. Sie brauchen hier kein Blatt vor den Mund zu nehmen und können die Dinge sehr klar ansprechen. Der Macher schätzt das Kräftemessen mit einem ebenbürtigen Verhandlungspartner. Im Verkaufsgespräch braucht der Macher vor allem nutzen- und ergebnisorientierte Fakten. 

2. Der Extrovertierte steht gerne im Mittelpunkt und fühlt sich wohl, wenn alle Augen auf Ihn gerichtet sind. Bei Kaufentscheidungen lässt er sich von Emotionalität und Statussymbolen leiten. Ein Extrovertierter achtet nicht so sehr auf Geld. Ihm ist wichtig, dass er das Schönste hat, und sein Image ist ihm auch eine Menge wert. Wenn Sie ihm als Verkäufer das Gefühl geben, er sei ein toller „Hecht“, dann haben Sie schon halb gewonnen. Verkaufsentscheidend: Den Namen des Kunden sowie alle wichtigen Details merken. Der Extrovertierte braucht das Gefühl, der einzige Kunde zu sein. 

3. Der Harmoniker ist ein Idealist, der erst kauft, wenn er von der Person des Verkäufers und auch vom Unternehmen überzeugt ist. Für ihn ist vor allem entscheidend, dass die Freundlichkeitenkette stimmt. Er braucht das freundliche Lächeln, den Blickkontakt, das aufmerksame Zuhören und aufrichtiges Interesse des Verkäufers. Wenn man es mit einem Harmoniker nicht verscherzt, dann ist er ein treuer Stammkunde, der auch bei kleinen Preisunterschieden nicht seinen Anbieter wechselt. "Freundschaftspreise" mag er trotzdem. 

4. Der Analytiker lässt grüßen. Bei ihm sind Gefühl und Persönlichkeit des Verkäufers bei weitem nicht so entscheidend wie für die anderen Typen. Der Analytiker wählt in der Regel das Angebot, das für ihn laut seiner Recherche am besten, günstigsten und vor allem am langlebigsten ist. Er lässt sich sich vom Verkäufer kaum von seinen Plänen abbringen oder von einem Alternativangebot überzeugen. Einen Analytiker dürfen Sie niemals zum Kauf drängen, sonst fühlt er sich sehr schnell über den Tisch gezogen und wird misstrauisch. 


Eine positive und professionelle Beziehung zum Kunden aufbauen und rasch dessen Bedürfnisse erkennen – das ist nicht nur in Verkaufsgesprächen das Erfolgsrezept  

Das Motto: Behandle Deine Kunden, wie Du selbst als Kunde behandelt werden möchtest. 

Dieses Leitbild sollte sich durch alle Abteilungen ziehen und ist mehr als nur ein wohlklingender Slogan.  

Um in Preisverhandlungen gute Argumente zu haben, setzt man in Zeiten standar-disierter Fabrikate vor allem auf Individualität durch Service und Transparenz, z.B. ein Hol- und Bringservice, einen 24stündigen Notfalldienst, eine Werkstatt, die durch Glaswände für den Kunden jederzeit einsehbar ist etc..

Natürlich kommen Verkäufer nicht umhin, sich auch durch Schulungen fit zu halten. Die Bereitschaft zum lebenslangen Lernen ist ebenso wichtig wie die Identifikation mit den Produkten, die man verkauft.

Der Preis ist ein Thema für sich: Normalerweise hofft der Verkäufer, eben nicht zu hören, dass sein Angebot zu teuer ist. Mittlerweile ist es soweit, dass Anbieter nahezu skeptisch reagieren, wenn der Kunde den ersten Preis anstandslos akzeptiert. Haben sich die Anbieter verkalkuliert oder kann der Kunde vielleicht nicht zahlen? Eine branchenübergreifende Untersuchung bei 400 Firmen hat ergeben, dass 80 Prozent aller Preisnachlässe ungerechtfertigter Weise gegeben werden: Auf den bloßen Wunsch nach Nachlass gewährten 40 Prozent aller Verkäufer einen Rabatt von bis zu fünf Prozent. Als Reaktion auf die Aussage, man habe günstigere Angebote von Wettbewerbern vorliegen, gingen die Preise um immerhin bis zu 30 Prozent in den Keller.

Was sind die Kardinalfehler von Handwerkern bei Preisverhandlungen?

1. Viele glauben zu schnell, was der Kunde sagt. Tipp: Fragen Sie Ihren Kunden nach dem vorliegenden Wettbewerbsangebot. Er soll aber Preise und Anbieter abdecken, damit er sich wirklich für den besten und nicht für den billigsten Anbieter entscheidet. Wenn er das Angebot nicht zeigen will, hat er vielleicht gar keins! 

2. Nachlässe werden ohne Absicherung angeboten, und der Kunde geht mit den Rabatten beim Wettbewerb hausieren! Tipp: Wenn ein Rabatt aus Ihrer Sicht unumgänglich ist, dann stellen Sie Ihren Kunden folgende Frage: „Sind wir abgesehen vom Preis einig?“ Wenn ja: „Also angenommen, wir finden eine Lösung, können wir heute den Auftrag klar machen?“ 

Funktioniert das immer? Nein, natürlich nicht. Aber Sie werden sich wundern, wie oft Sie schneller zum Abschluss kommen, wenn Sie diese Fragen verwenden

Verkaufen will gelernt sein. Immer mehr Verkäufer-Trainings sprießen wie Pilze aus dem Boden. Doch wie findet man ein praxisrelevantes Seminar, das hält, was es verspricht? 

Die Ziele

Werden Sie sich zunächst über die genauen Ziele klar, die durch den Besuch eines Verkäufer-Trainings erreicht werden sollen. Das Seminarspektrum ist breit gefächert. 

· Rhetorische Fähigkeiten optimieren 

· Preisverhandlungen sicher abschließen 

· Einsatz von Stimmführung und Körpersprache erlernen 

· Taktiken des Kunden besser durchschauen (Verkaufs- und Kommunikationspsychologie)

· Verhandlungen professioneller vorbereiten 

Die Methodik

Unabhängig von inhaltlichen Schwerpunkten des Seminars empfiehlt es sich, auf die Einhaltung folgender Standards zu achten:

· Branchenspezifische Ausrichtung des Seminars 

· Systematische und sofort umsetzbare Inputs durch die Trainer

· Praxisbezogene Übungen zu den Inhalten

· Videogestützte Analysen und Feedbacks

· Training am eigenen Produkt/Konzept

· Raum für Erfahrungsaustausch unter den Teilnehmern

· Begrenzung der Teilnehmerzahl auf nicht mehr als zwölf Personen

Gerade bei Verkäuferkursen im Bereich Rhetorik und Körpersprache sollte Wert darauf gelegt werden, dass der Praxisteil deutlich über dem Theorieteil liegt. 

Die Seminarauswahl

Sind die eigenen Zielvorstellungen an ein Verkäuferseminar geklärt, kann mit der Suche nach einem passenden Anbieter begonnen werden.:

1. Sehen Sie Fachpublikationen des Handwerks nach Hinweisen auf geeignete Trainer und Seminare durch, und fragen Sie Berufskollegen nach Empfehlungen.

2. Nehmen Sie Kontakt zu geeignet erscheinenden Anbietern auf. Schildern Sie im Gespräch die Zielvorstellungen, die Sie mit dem Besuch eines Seminars verbinden und fordern Sie ein maßgeschneidertes Angebot an.

3. Lassen Sie sich Informationen über Seminarinhalte und -ablauf senden und nehmen Sie Einblick in die Referenzen des Anbieters. Wenn möglich: Lassen Sie sich Kursmaterialien zukommen und/oder nehmen Sie eine kostenlose Präsentation in Anspruch. 

4. Fixieren Sie die Ergebnisse Ihrer Gespräche mit den jeweiligen Anbietern schriftlich, um eine bessere Vergleichsgrundlage zu schaffen.

5. Wählen Sie auf der Grundlage Ihrer Informationen drei Anbieter aus, und beziehen Sie insbesondere jene Mitarbeiter in die abschließende Entscheidung mit ein, die an dem Verkäuferseminar teilnehmen werden.

6. Die Kosten für ein Verkäuferseminar belaufen sich pro Tag und Person auf ungefähr 350 bis 500 Euro. Sollten Anbieter mehr verlangen, lassen Sie sich vorab detailliert die Gründe für den höheren Preis nennen.

7. Die Ausstellung eines Zertifikates oder einer Teilnahmebescheinigung sollte ebenso obligatorisch sein wie ein fester Preis und ein eindeutig definierter Zeitraum für das Seminar. 

