
2 DIE SCHLACHT UM JEDEN PREIS

9.  Die Referenz-Strategie: Bieten Sie dem Smart-Shopper 
Referenzen, und schaffen Sie so Vertrauen. Erzählen Sie von 
Ihrem Stammkunden, die von der Qualität Ihres Unternehmens 
vollkommen überzeugt sind.

10.  Die Service-Aufbrösel-Strategie: Sprechen Sie nicht nur pau-
schal von gutem Service, sondern werden Sie konkret. Schlüs-
seln Sie die Serviceangebote bis ins Detail auf, um damit Ihre 
Preise glaubwürdig zu machen.

Diese zehn Strategien sind Ihr Zukunftskapital für die Schlacht um 
jeden Preis. Prägen Sie sich Ihre Botschaft genau ein, so dass Sie 
sie in der entsprechenden Verkaufssituation jederzeit abrufen kön-
nen. Probieren Sie Ihr neues Wissen gleich morgen am Point-of-Sale 
in Ihren Verkaufsgesprächen aus. Auf den folgenden Seiten haben 
wir in einem Überblick die typischen Aussagen und Einwände von 
Smart Shoppern zusammengestellt. Anhand dieser Einwände zei-
gen wir Ihnen, wie Sie die zehn Strategien aufeinander aufbauen 
können und welche Antworten zu der jeweiligen Situation passen.

»Die Konkurrenz ist billiger!«

  Bei welchem Kollegen haben Sie sich informiert?
  Was ist für Sie, Herr Meier, persönlich bei einer so wichtigen 
Entscheidung noch wichtig?

  Hinterfragen Sie freundlich; zeigen Sie aufrichtiges Interesse!
  Hauptziel ist herauszufi nden, ob es sich bei der Aussage um einen tat-
sächlichen Einwand (rationale Ebene) oder einen erfundenen Vorwand 
(emotionale Ebene) handelt. Die Kaufentscheidung ist bekannterweise 
in den meisten Fällen emotional. Der Preis dient der rationalen Recht-
fertigung der Kaufentscheidung.
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  Hatten Sie dort schon Gelegenheit zur Probefahrt?
  Wie wichtig ist Ihnen eine zuverlässige Betreuung 
nach dem Kauf?

  Von wann ist das Angebot?
  Welche Wünsche haben Sie darüber hinaus?

»Machen Sie mir gleich Ihren besten Preis«

  Ich kann Ihre Aussage gut verstehen, das ist sicher ein beson-
ders wichtiger Punkt. Mal abgesehen davon, was ist aus Ihrer 
Sicht noch wichtig für Sie?

  Ihre Frage beantwortet ich gerne. Kommen Sie doch bitte mit 
in mein Büro. Das, was wir besprechen wollen, geht niemand 
anderen etwas an.

  Angenommen, wir einigen uns in diesem Punkt, welche Dienst-
leistungen sind für Sie noch wichtig?

  Ich möchte Ihnen gerne unser Komplettangebot präsentieren 
und dazu gehört unser ausgezeichneter Service wie zum Bei-
spiel …!

   Bleibt der Kunde dennoch hartnäckig, haben Sie nur noch die Möglich-
keit, nach Wirtschaftlichkeit zu entscheiden: Wollen Sie auf die hohen 
Rabattforderungen eingehen? Unter Umständen möchten Sie ja ein 
bestimmtes »betriebstreues« Fahrzeug ver kaufen und können ihm 
dieses zu einem besonders günstigen Preis anbieten.

  Stellt der Kunde die Preisfrage dagegen zu einem Zeitpunkt, an dem 
Sie bereits ausreichend Vertrauen und Beziehung aufgebaut haben, 
können Sie langsam in die Preisdiskussion einsteigen. Vergessen Sie 
dabei die beiden zentralen Vorab-Fragen nicht: »Wann möchten Sie 
starten?« und »Wie wünschen Sie zu bezahlen?«
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»Ich will max. 25.000 € ausgeben!« (Angebot: 27.800 €)
  Kompliment, Sie haben sich auch ein Fahrzeug mit einer sehr 
schönen Ausstattung ausgewählt!

  Ich merke, Sie möchten nicht lange verhandeln. Mein bester 
Preis für Sie lautet … (nennen Sie eine absoluten Betrag).

  Worauf können/möchten Sie auf gar keinen Fall verzichten?
  Da kann ich Ihnen ein ganz besonderes Schnäppchen anbieten/
Angebot formulieren.

»Ich kaufe immer da, wo ich den besten Nachlass 
bekomme!«

  Herzlich Willkommen! Wenn Sie unser Gesamtangebot verglei-
chen, werden Sie sehen …!

  Das bestätigen mir meine Stammkunden auch. Diese nennen 
neben dem Preis in der Gesamtbetrachtung weitere wichtige 
Dinge wie …!

  Und kennen Sie bereits unsere einzigartigen Service-Angebote?

  Ist Ihr Kunde mit Ihrem anschließenden Preisangbeot nicht einverstan-
den, beginnen Sie seine Aussage zu hinterfragen: »Wo haben Sie sich 
bereits informiert/können wir das Angebot gemeinsam vergleichen?«

  Versuchen Sie während Ihrer Verhandlung mit dem Kunden auf alle 
Fälle herauszufi nden, ob er tatsächlich nicht mehr ausgeben kann oder 
lediglich nicht mehr bezahlen will.

  Sollte der vom Kunden angegebene Betrag tatsächlich seine Schmerz-
grenze sein, bieten Sie ihm eine maximal vergleichbare Alternative an: 
interessante Tageszulassung, Finanzierungs- oder Leasingrate, evtl. 
haben Sie eine Kurz- oder Werkszulassung …
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  Durch pauschale Preis-Aussagen wurden schon viele Kunden 
enttäuscht, bei uns erhalten Sie ein faires Preis-/Leistungsver-
hältnis.

»Im Internet ist das Auto billiger!«
  Ich höre, Sie haben sich bereits tiefgehend informiert. Jetzt 

kennen Sie einen entscheidenden Vorteil des Internetvertriebs 
– kennen Sie auch die möglichen Nachteile?

  Haben Sie das Fahrzeug schon im Original besichtigt/fahren 
können?

  Wie ist die Zahlungsweise geregelt? Andere Kunden haben mir 
berichtet …

  Warum haben Sie noch nicht bestellt?

  Sollte der Kunde die Nachteile nicht kennen, fragen Sie ihn, ob Sie 
ihn informieren sollen.
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  Entspricht diese Aussage der Wahrheit? Oder blufft der Kunde nur? 
Hinterfragen Sie diese Aussage.
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