Elektronik-Spiegel

Tipp von Verkaufstrainer Thomas Burzler

Preisanpassungen zum Kunden kommunizieren

Wie Verkaufsprofis systematisch neue Kunden gewinnen und bessere Preise
erzielen, zeigt Verkaufstrainer Thomas Burzler im Herbst in einem eintdgigen
Verkaufstrainings. Am 26. Oktober steht das Thema Neue Kunden gewinnen auf
dem Programm und am 25. November das Thema bessere Preise erzielen. Vorab
gibt der renommierte Trainer Tipps fiir die Vergehensweise und Argumentation

bei erforderlichen Preiserhéhungen.

Seit dem Tiefpunkt im Frihjahr 2009
muss die Elektronikindustrie drastische
Preissteigerungen bei Kupfer und Nicht-
eisenmetallen hinnehmen. Wenn sich
die Gegebenheiten des Marktes andern,
miissen Sie lhre Preise gegeniber lhren
Kunden anpassen’, betont Verkaufs-
trainer Thamas Burzler. .Sprechen Sie
darum nicht von Preiserhdhungen,
sondern von Preisanpassungen’, rat der
Experte fir Preisverhandlungen und
Preisgesprache. Fir die Vorgehensweise
hat Burzler eine 5-Punkte-Liste erstellt:
1. Die Notwendigkeit kldren und
Kampfeswillen stirken

Die Verkdufer missen wissen, dass die
Preisanpassung absolut notwendig ist.
Erkldren Sie die Zusammenhange zwi-
schen Einkaufskosten und deren Auswir-
kungen auf den Preis! Optimal ist der
Kontakt zum eigenen Einkauf, der weili,
wie es im Rohstoffmarkt aussieht,

2. Interne Mafnahmen aufzeigen

Die Verkaufer werden gefragt werden, ob
denn ihr Unternehmen etwas gegen den
Kostendruck von aullen unternommen
hat. Jetzt ist es wichtig, dass die Verkadu-
fer genau wissen, wovon sie sprechen,
Nur wenn alle genau wissen, welche
MaBnahmen ergriffen wurden, kinnen
sie auch dahinter stehen und werden
sicher beim Kunden argumentieren.

Thomas Burzler,

der Profitseller, trainiert
Verkaufer in zwei
eintagigen Workshops
von ELEKTRONIKPRAXIS

3, Méglichkeiten zur Kompensation
suchen
Wenn eine Preisanpassung notwendig
ist, dann mussen Sie sie auch durch-
ziehen. Um jedoch dem Kunden einen
Ausweq zu bieten, ist es gut, wenn Sie im
Vorfeld des Gesprachs wissen, was Sie
Ihrem Kunden als Ausgleich anbieten
kénnen, Hier gilt irn Grunde wie bei einer
Preisverhandlung die Grundregel ,Geben
und Nehmen”. Uberlegen Sie sich:

In welchen Bereichen kinnten Sie

Ihrem Kunden helfen zu sparen?

Haben Sie eine Maglichkeit, ihm zu

helfen, seine Produktivitdt zu erhihen?

Kann er ein Produkt durch ein neueres

ersetzen, das vielleicht glinstiger ist?
4. Kundengesprdch gezielt vorbereiten
Bereiten Sie sich intensiv auf das Kunden-
gesprach vor. Arbeiten Sie heraus, warum
der Kunde unbedingt weiter bei lhnen
kaufen solite,

Was macht Sie fir diesen Kunden

unentbehrlich?

Wie ist Ihre Stellung bei diesem

Kunden (A-, B- oder C-Lieferant)?

Wie ist lhre Lieferantenbewertung?

Welche positiven Aspekte der

bisherigen Zusammenarbeit gibt es?
Erstellen Sie lhre Gesprichsstrategie:

Wie werden Sie die Notwendigkeit filir

den Kunden darstellen?
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Wie zeigen Sie die internen Malinah-
men auf, so dass er sie nachvoliziehen
kann, chne lhre Kostenstruktur zu tief
zu erkennen?
Wie flihren Sie das Gesprach in
Richtung kinftige Zusammenarbeit
und Partnerschaft?
5. Uben, iiben, Gben
lch empfehle die Gesprachsituationen in-
tensiv im Vorfeld zu Gben z.B. in Rollen-
spielen, wobei die eigenen Einkdufern als
Kunden auftreten. Erstelien Sie eine
Checkliste der wesentlichen Einwande,
die kammen kénnen und bereiten Sie fir
jeden Eimwand eine Antwort vor!
Dazu habe ich fur Sie eine Checkliste mit
44 typischen Gegenargumenten
zusammengestellt. Diese Liste kénnen
Sie kostenfrei per E-Mail anfordern bei;
redaktion@elektronikpraxis.de
‘Was Sie tun und besser lassen sollten:
Kommunizieren Sie klar die Notwen-
digkeit der Preisanpassung und
weichen Sie nicht davon ab.
Kompensieren ist besser als die
Anpassung zu verringern.
Haben Sie keine Angst, dass die B- und
C-Kunden abspringen.
Bewerten Sie bei A-Kunden das Risiko
eines Wechsels. Meist sind die Kosten,
die bei einem Wechsel des Lieferanten
entstehen, erheblich hoher als die
Preisanpassung.
Die Vorgehensweise und Argumentation
fidr Preisanpassungen erklart Thomas
Burzler in einem &-minitigen Video -
zum Video gelangen Sie via InfoClick.
Am 26. Oktober und 25. Movember gibt
der renommierte Verkaufstrainer und
Buchautor auferdem jeweils in einem
eintdgigen Workshop Verkdufern und
Vertriebsmitarbeitern Argumentations-
hilfers und Handlungsempfehlungen,
wertvolle Tipps sowie Beispiele fur ihre
Verkaufspraxis. Alleinstellungsmerkmal
der beiden praxisnahen Waorkshops ist
gine Videoaufzeichnung des Trainings als
DVD zu den Seminarunterlagen.
Die Termine und Inhalte der Trainings,
Videcausschnitte und O-Tone der Teil-
nehmer finden Sie im Internet unter:
www.verkaufstraining-elektronik.de
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