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Wie Sie zwischen
den Beinen der
Elefanten grasen
können

- Mit der Mehrwert höhere

Preise durchsetzen -



Wer Angst vor seinen eigenen

Preisen hat, wird dies verbal und

nonverbal mitteilen.

Wegweiser 1



Wegweiser 2

Es gibt keine gerechten

Preise und gerechten

Gewinnspannen. Pragmatisch

ist der Ausgangspunkt: Was

ist das Produkt dem Kunden

wert? Wozu ist es eine Alter-

native?



Wegweiser 3

Nur wer die Preisvor-

stellungswelt des Kunden

eruiert, kann kunden-

orientierte Preise präsen-

tieren. Und dann eine

Strategie der Teilpreise

entwickeln.



Wegweiser 4

Eine gewisse Preiskontinuität und

Preisnachvollziehbarkeit sind Säulen

einer seriösen Imagebildung: Denn

nichts spricht sich so schnell herum

als ein Preisnachlass.
Preis-
nach-
voll-
ziehbar-
keit

Preis-
konti-
nuität



Wegweiser 5

Nur wer in den Augen des

Kunden mehr leistet als

seine Mitbewerber, kann

auch höhere Preise

durchsetzen.



Wegweiser 6

Durch Fragen und Beobachten

müssen wir herausfinden, mit wem

unser Kunde uns vergleicht. Und: Bei

gleicher Wertvorstellung wird immer

der billigste bevorzugt.



PreisWert

Mehrwert
 Zusatz- + Service-

leistung
 Persönlichkeitsverkauf

zu Wegweiser 6



Wegweiser 7

Ob Kunden viel oder wenig

Geld bzw. Vermögen

besitzen – für ihre Preisein-

wände ist dieser Tatbestand

relativ unerheblich.



Wegweiser 8

Der „zu teuer-Einwand“ muss immer

häufiger als ein normales Ritual eines

Kauf- bzw. Verkaufsprozesses ange-

sehen werden. Insbesondere

bei Leistungen, die ver-

glichen werden.



Wegweiser 9

Wer Techniken zur Preiseinwand-

Behandlung übt – der wird die

Preisgespräche besser bestehen.

Denn es gibt mindestens sechs

Beweggründe für den

Preiseinwand.



Wegweiser 10

Nur wer auch ein „Nein“ des Kunden

locker und verständnisvoll aufnimmt,

wird hochpreisige Produkte erfolg-

reich verkaufen.



Wegweiser 11

Nur wer Spaß an Hochpreisartikeln

und Mehrwertanmutung entwickelt,

wird auf Dauer die

Existenz seines

Unternehmens

sicherstellen.



Wegweiser 12

Nur 5 % bis 15 % einer

Zielgruppe sind aufge-

schlossen für hoch-

wertige Innovations-

produkte. Die Marktdurchdringung

vollzieht sich stufenweise.
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Beginnend mit den Early User  zu

den so genannten progressiven  zu

der frühen Mehrheit  zu der späten

Mehrheit hin  zzu den Traditiona-

listen.




