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Verkaufen ohne Rabatt

ROBYN MACKENZIE, ISTOCKPHOTO.COM

< Oft stellen
Kunden
Rabattanfragen
nur, weil

es einfach zum
Spiel gehort

Sieben Tipps, ein Geschéft abzuschlieRen, ohne Nachlass geben zu miissen.
Voraussetzung ist ein zuvor optimal gefiihrtes Verkaufsgesprach.

gal, ob im Handwerksbetrieb, im

Ladengeschift oder im GroBhan-
del, jeder Verkédufer kennt die Frage
nach Rabatten. Selbst wenn Verkaufs-
gespriache optimal laufen, versuchen
viele Kunden, am Ende noch einen
Rabatt herauszuhandeln. Rhetorik-
trainer Peter Flume nennt sieben
Tipps, ein Geschift abzuschlieBen,
ohne Nachlass geben zu miissen, zu-
mal wenn ein optimal gefiihrtes Ge-
sprach stattgefunden hat.

Lerne ,,Nein* zu sagen

Der Verkiufer lehnt die Rabattanfra-
ge direkt mit einem klaren ,Nein“ ab.
Hiufig werden Rabattanfragen nur
deswegen gestellt, weil es zum Spiel
gehort. Ein selbstbewusstes ,Nein®
beendet das Spiel.

Rabatt an Leistung koppeln

,Ich kann Thnen einen Preisnachlass
geben, allerdings nur, indem wir das
Paket um die folgenden Positionen
kiirzen. Was meinen Sie dazu?“ Die
Technik ldsst beide Seiten als Gewin-
ner aus dem Gesprich hervorgehen.

Wechsel in die Beziehungsebene

Der Verkaufer stellt das Gesprach sel-
ber in den Mittelpunkt: ,Bitte sa-
gen Sie mir, was an meiner Bera-
tung schlecht war, sodass Sie einen
Rabatt als einziges Kriterium heran-
ziehen?* Mit der Strategie wird der
Kunde auf der Beziehungsebene an-
gesprochen. Er muss nun in Bezug
auf den Menschen und nicht auf die
Sache reagieren. Vielen fillt es in
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dem Augenblick schwer, die passen-
den Worte zu finden.

Betroffenheit auslosen

,Was machen Sie beruflich? ... Und
wenn ich da zu Thnen komme und
sage, ich héatte gerne zehn Prozent
Rabatt auf die Versicherungsprimie/
das Auto/die Pizza, dann wiirden Sie
immer ja sagen?* Indem der Verkdu-
fer den Wunsch des Kunden in des-
sen berufliches Umfeld verlegt, wird
die Bedeutung der Anfrage zu einem
personlichen Dilemma. Antwortet der
Kunde mit ,Ja“, dann kénnte er da-
rauf festgelegt werden, antwortet er
mit ,Nein®, fiihrt er seine eigene An-
frage ad absurdum.

Ubertreibung ins Absurde

,Gut, dass Sie fragen. Allerdings soll-
ten Sie nicht nur fiinf Prozent for-
dern, sondern zwanzig oder besser
gleich dreiBig. Sie wollen doch nicht
von Thren Freunden am Stammtisch
ausgelacht werden Ziel ist es, dem
Kunden klarzumachen, dass Rabat-

te unserios sind und sich darauf

kein guter Service aufbauen lisst,
der nicht irgendwann und irgendwo

noch billiger zu haben ist. Generell
muss die Ubertreibung entspannt und
in netter Tonlage vorgetragen wer-
den, damit man miteinander darii-
ber lachen kann. Mit dem Lachen 16st
sich die Spannung und es lésst sich
eine Einigung erzielen oder inhalt-
lich weiterdiskutieren.

Woanders billiger

Der Kunde fordert einen Rabatt, weil
er die gleiche Leistung angeblich wo-
anders giinstiger erhdlt. Hier sollte
der Verkdufer tiber Riickfragen ab-
kldren, ob die Leistung tatséchlich
in allen Bereichen - auch den klei-
nen Dienstleistungen um das eigent-
liche Angebot herum - identisch ist.
Wenn nein, lédsst sich der Rabatt ab-
lehnen. Wenn ja, sollte er die Frage
stellen, warum der Kunde dann nicht
bereits bei dem giinstigeren Anbie-
ter gekauft hat. Aus der Antwort des
Kunden ergeben sich neue Ansatz-
punkte fiir das Gespréch.

Das Rollenspiel

Der Verkdaufer unterbricht das Ge-
sprach fir einen Moment und
spricht - fiir den Kunden hérbar - mit

einem Kollegen den Fall durch. Der
Kollege muss deutliche Griinde fiir
die Ablehnung formulieren. Der Ver-
kédufer setzt sich fiir den Kunden ein.
Und spielt Méglichkeiten als Fragen
an den Kollegen durch. Anschlie-
Bend kommt der Verkdufer zum Kun-
den zuriick, lehnt die Rabattanfra-
ge begriindet ab und bietet ihm von
sich aus noch eine kleine personliche
Dienstleistung als ,Goodie* an.

Ziel dieses Vorgehens ist es, dem
Kunden maximales Engagement fiir
dessen Anliegen zu zeigen und da-
mit deutlich zu machen, dass nichts
moglich ist. L]

Pl Der Autor

Peter Flume hat am Lehrstuhl von
Walter Jens in Tiibingen Rhetorik
studiert. Mit seiner Firma
»RhetoFlu“ coacht der Niirtinger
Fihrungskrafte von GroRfirmen,
zunehmend auch Mittelstandler.
Verkaufssituationen und Messetrainings sind
Schwerpunkte seiner Arbeit. Der Buchautor ist auch
Dozent an der Uni Hildesheim. www.rhetoflu.com
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Sie finden uns vom 24.-27. Mérz auf der
Farbe-Ausbau und Fassade in Miinchen

Halle A5, Stand 400

NEOPOR®

Fassaden-Dammplatten

® Hervorragende Warmedammeigenschaften
® Hohe Druckfestigkeit und Formstabilitat

® Kostengiinstige und einfache Verlegung

® Hohe Dammwirkung auch bei geringer Dicke
® Okolpgisch effizienter Dammstoff

Konstruktionshohe

Dammstoffhotline:

+49(0)8582/809-0

Besuchen Sie uns unter:

» www.bachl.de
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