
Kommentar Verkaufstrainer Thomas Burzler über die Konsequenzen einer Vertriebsstrategie, die auf Rabatten basiert

Preis-Wert oder Mehr-Wert?
Dillingen. Unternehmen können nur 
mit Gewinnen überleben. Sie wer-
den jetzt sicher alle nicken und 
denken, das ist selbstverständlich 
– die Realität sieht aktuell leider 
anders aus. Quer durch die meisten 
Branchen, ob das nun Lebensmit-
telhändler, Kfz-Betriebe oder Rei-
severanstalter sind, toben wahre  
Rabattschlachten. Gerade bei Klei-
nunternehmen und Mittelständlern 
bedrohen sie ganz schnell die Exis-
tenz. Man muss sich klar machen: 
Je nach Deckungsbetrag reduziert 
eine Preissenkung um 30% den Ge-
winn um 75% oder sogar mehr! Mit 
solchen Rabatten schaufeln Sie das 
Grab Ihres Unternehmens!

Der Ausweg aus der Spirale

Wenn Sie Ihren Kunden als 
Hauptverkaufsargument den Preis 
nennen, dann werden sie – natürlich 
– den billigsten Anbieter wählen. Sie 
zwingen ihn geradezu dazu, indem 
Sie Ihr Produkt oder Ihre Leistung 
austauschbar machen. Der einzige 
Ausweg aus dieser ruinösen Preis-
spirale ist ein Vertrieb, der nicht 
über den Preis, sondern über den 
Mehrwert verkauft. Profitselling 
– also Verkaufen mit Gewinn – ist 
das Gebot nicht nur dieser Stunde! 
Schon ein um ein Prozent besserer 
Preis bedeutet bei 50 Mio. € Umsatz 
500.000 € mehr Gewinn.

Wie könnte ein solcher Mehr-
wert aussehen und wie kann er den 
Kunden vermittelt werden? Für das 
„Mehr“, das Sie bieten, gibt es un-
zählige Möglichkeiten: Ein besonde-
rer Service, ein perfekter Internet- 
auftritt, Einkauf mit Eventcharak-
ter, technische Ausgereiftheit oder 
exklusives Marken-Image… Die 
Grundlage des Profitsellings ist zu-
nächst, dass Verkäufer die Vorzüge 
des Produkts, der Leistung, die sie 
vertreten, besser kennen als jeder 
andere. Selbstverständlich? Leider 
nein! Machen Sie sich eine Liste: 
Was unterscheidet Sie von Ihren 
Mitbewerbern, warum ist Ihr Preis 
gerechtfertigt?

Der zweite, mindestens genauso 
wichtige Punkt: Einfühlungsver-
mögen für die Zielgruppe! Gerade 
in Autohäusern kann man sehr häu-
fig beobachten, dass Verkäufer den 
Design-Liebhaber mit technischen 
Details langweilen und andersher-
um. Es geht nicht darum, was man 
selbst besonders gelungen findet. 
Ziel muss sein, die Lebensqualität 
des Kunden zu verbessern. Dazu 
sollten Vertriebsmitarbeiter die 
unterschiedlichen Menschentypen 
kennen. Psychologie ist ein immens 
wichtiges Werkzeug für den Ver- 
kaufserfolg. Manche Kunden wollen 
an die Hand genommen werden, an-
dere sanft geführt. Machen Sie sich 

mit den speziellen Bedürfnissen 
Ihres Kunden vertraut. Zeigen Sie 
ihm, dass Sie seine Wünsche ken-
nen – manchmal, bevor er sie selbst 
kennt. Begeistern Sie ihn mit inno-
vativen Ideen, die ihm helfen, seine 
Produktivität zu steigern.

Gerade in wirtschaftlich schweren 
Zeiten kann der immaterielle Nut-
zen, den der Kunde mit einem Pro-
dukt oder einer Leistung verbindet, 
den entscheidenden Kaufanreiz 
geben. Der Profitselling-Ansatz 
hat noch einen weiteren Vorteil: Im 
Gegensatz zum reinen Preismar-
keting werden mit der Mehrwert- 
Strategie langfristige, tragfähige Be- 
ziehungen zum Kunden aufgebaut.

Verkäufer müssen Einkäufer 
nicht lieben. Sie sollten aber auf 
Augenhöhe mit ihnen verhandeln 
und ihre Wünsche verstehen. Auch 
ein „Nein“ ist ok. Konzentrieren Sie 
sich auf die Projekte und Kunden, 
die zu Ihnen und Ihren Leistungen 
passen. So entsteht letztlich eine 
Win-Win-Situation. Verkäufer da-
hin bringen, dass sie den Kunden 
den Wert einer Leistung wirklich 
vermitteln können – das sehe ich 
als meine Mission an. Es geht dabei 
nicht um übermäßige Gewinne. Es 
sollte schlicht auch heute zu fairen 
Preisen verkauft werden, die es er-
möglichen, Personal zu halten oder 
sogar neue Stellen zu schaffen.

„Gerade bei Kleinunternehmen bedrohen Rabattschlachten ganz schnell die Existenz.“

FH Campus Wien

Master Talk
Wien. Am 18. März lädt die FH 
Campus Wien zum gemeinsamen 
Infotag aller Studiengänge und 
zum Master Talk ein. Von 9 bis 
20 Uhr erwarten die Besucher In-
fovorträge, Workshops und Haus-
führungen. Ab 17 Uhr richtet sich 
das Angebot mit dem Master Talk 
und anschließenden Infoveranstal-
tungen der Studiengänge speziell 
an Berufstätige und Master-Inter-
essierte. Im Master Talk beurteilen 
dabei Experten aus Praxissicht, 
was das Masterstudium bringt, 
verspricht die Fachhochschule.  
Eine detaillierte Programmüber-
sicht findet man unter: http://
www.fh-campuswien.ac.at

40 Bachelor-, Masterstudiengänge und 
Masterlehrgänge stellen sich vor.
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Thomas Burzler ist Verkaufstrainer, Red-
ner und Autor. www.thomas-burzler.de
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