Wiirde ein Preisnachlass
beim Kunden etwas andern?
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der Kunde hat nicht so viel Geld
er ist nicht der Entscheider.

das Risiko ihm zu hoch ist.

er kann den Nutzen noch nicht greifen.

es zum »guten« Ton gehort

hoher Erfolgsdruck

ich kein Potential sehe

Nein

es die falsche Branche ist

ich bessere Auftrage habe/erwarte

Nein, weil ... O}

ich unter den Deckungsbeitrag rutsche ‘

er nicht in mein Kerngeschaft passt

ich den Kunden
ich en passant mitnehme \ \

bin ich bereit Nachlass zu gewéhren? @, —

ich sehe groRes Potential \

genau meine Wunschkunde \

mein Tor in die Branche

Ja, weil ol ist fir mein Portfolio sehr gut
v sich ein neues Geschéftsfeld/Tatigkeitsbereich eroffat

ich unbedingt neue Kunden brauche
ich viel zu viel Zeit habe

er mir leid tut

zeige deine Verhandlungsbereitschaft frage die Entscheidungsbefugnis ab
(nur im direkten Gespréch, niemals im Angebot) |

Du hast eine Verhandlungsstrategie

verhandle nicht mit Nichtbefugten, z. B. Einkaufern

Bist vorbereitet

Preis transparent darstellen ) Was ist drin?

und erlautern

| Wie viel hat der Kunden zu investitieren?

bei Beratung
bei der Analyse

Umfang deiner o
Leistungen

bei der Umsetzung

Betreuung
Begleitung
Wartung

dein Service fiirihn  ©

Verhandlungen sind nichts schlimmes Erreichbarkeit

du besitzt einen Handlungsspielraum/ o
Bedarfserhebung/-anpassung _

pauschal

Lizenzen

Vertragsgestaltung

|©
T

Termin

deine Erfahrung

dein Persénlichkeit O~
= —  deine Haltung

du hast eine Schmerzgrenze

nehme den Standpunkt des Kunden ein

zur Lésung seiner Probleme
Bedarfdes Kunden

zur besseren Erfiillung seiner Aufgaben

9 als ein noch nicht bekannter Zusatznutzen fir ihn Value Proposition 4

dein Wert-Angebot fiir den Kunden

lass dir Zeit

Gelassenheit G|  sicheres auftreten &

keine hektische Argumente ®

intelligent, smartes »NEIN« sagen &

angenehme Atmosphare schaffa wnd hal ten

Leistungen

Service

und mitdem neuen oder alten Preis k

Vertragsgestaltung

neue Konditionen erst am Ende festlegen

Termin

Nutzensversprechen

es ein schwieriger Kunde ist oder wird | /

Der Kunde loht sich \ \

Berechnung nach Aufwand/Studen

Erfolgsbeteiligung
Mitwirkung des Kunden
Qualitatssicherung
Zahlungsbedingungen

Sicherheit bei Vertragserfiillung

dein Renommee

deine Arbeitsweise 1

v\
Preis ist nicht immer der entscheidende Grund fir AN
neue Verhandlungen \
\
\
verbindliche Antworten }
i
der Kunde ist kein Gegner /’
’
. . . /7
partnerschaftliches Verhalten  C) ein Sieg auf biegen und Brechen kann L7 L
den Kundenverlust bedeuten Pid ’
7 //
7
Win-win-Situation ansteben decodiert //
- 7
langfristige, strategische Zusammenarbeit /,,// //’
- '
- 7
ruhig argumentieren /,f” ////
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bringe alle deine Pluspunkte vor — - ——=—" _-

1
nicht mein Kunde

/
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kein Nachlass

bei den Entwurfsleistungen

bei den Nutzungsrechten

Netzwerk fir andere Leistungen

Anpassungen fiir zukiinftige Anwendungen

Branchenerfahrungen

Value Proposion
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