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Der Prais ist hell3!

LABORALLTAG ,Ihr Kostenvoranschlag ist viel zu hoch! So viel haben wir nicht erwartet! Das kann sich der Patient nicht
leisten! Geht es nicht ein bisschen weniger? Der Chef bittet in diesem Fall, so weit wie mdglich runterzugehen. Das ist viel
teurer als das andere Labor!* Solche und dhnliche Aussagen trifft den Laborbesitzer in Mark und Bein. Von Kopfschiitteln,
tber Unversténdnis bis zur Existenzangst ist jetzt die ganze Bandbreite gegeben. Wie reagieren Sie nun darauf? Andern Sie
lhren Preis? Fiihlen Sie sich stark genug fir eine Konfrontation oder gehen Sie auf Kuschelkurs? Geht lhnen das Herz auf
Grundeis oder wischen Sie das Problem wie Kriimel vom Tisch?

Die erste Information flr Sie: Sie sind
immer zu teuer! Sie konnen Ihre Preise
so gering wie mdglich machen, trotz-
dem sind Sie zu teuer. Selbst wenn
Sie lhre Arbeit verschenken, werden
lhre Kunden nicht zufrieden sein. Eine
psychologische Studie zeigte hier ein-
deutige Ergebnisse: Kunden wurden
hochpreisige Produkte angeboten -
zu Anfang zu 150 Prozent des realen
Preises. Uber diesen beklagten sich
die Kunden. Im Anschluss wurde der
Preis auf 50 Prozent gesenkt, trotz-
dem beschwerten sich die Kunden
noch immer Uber den Preis. Und auch
mit 25 Prozent des realen Preises
waren die Kunden unzufrieden. Mit
groBter Ablehnung reagieren die Kun-
den, wenn etwas verschenkt wird.
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Sofort beginnt die Suche nach dem
HasenfuB. ,Das kann nicht mit rechten
Dingen zugehen! Wo ist hier der
Haken?“ — Menschen haben die An-
gewohnheit, alles zu hinterfragen. Wir
sind trainierte ,Nein-Tierchen®.

Im Schnitt wird ein Konsument taglich
mit 650 Kaufentscheidungen konfron-
tiert, d.h. man entscheidet sich etwa
640 bis 650 Mal pro Tag fur ,Nein“. Dies
ist nicht in jedem Fall einfach. Doch
nach einigen Jahren Training ist man
bereits gelibt darin. Einem Menschen
ein bedingungsloses ,Ja“ abzuver-
langen, ist sehr schwer. Denn bei einem
Preis direkt ,,Ja“ zu sagen, verbietet der
Intellekt. In unserer Gesellschafft ist es
Ublich, nachzufragen. Ein Kunde wird
niemals sagen: ,Schade, dass das

Produkt XY nur 2.400 Euro kostet, ich
hatte lieber 4.400 Euro bezahlt.“ Somit
werden Sie den Rest Ihres Lebens mit
dem Spiel um den Preis leben missen.
Das Wort ,Spiel“ wurde an dieser Stelle
bewusst gewahlt, denn wer die Situa-
tion als ,Kampf“ ansieht, geht mit der
falschen Einstellung in den Ring.

Sie missen jetzt ganz stark sein!

Auf der einen Seite werden wir standig
mit Angeboten Uberh&uft, die nichts
mit der Realitdt zu tun haben und
unsere Wahrnehmung unbewusst ma-
nipulieren.

Ein Beispiel ist der Autokauf. Werbe-
spots suggerieren, dass es Wagen XY
bereits zum Preis von 17.000 Euro zu
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,Kein Mensch auf der Welt

kauft einen Preis, alle kaufen

Vorteile. Der Preis wird

immer durch die Vorteile

ausgeglichen oder

ubertroffen.”

kaufen gibt. Mochte man jedoch den
groéBten Motor und eine umfangreiche
Ausstattung, kann der Preis locker bei
45.000 Euro landen. Selbst der Durch-
schnittspreis liegt bei 30.000 Euro.

Ein weiteres Beispiel sind Schiffsreisen.
Eine Woche Mittelmeerkreuzfahrt wird
fur weniger als 500 Euro angeboten,
in einer Innenkabine. Friher wurden in
diesen Kabinen — tief im Rumpf, weit
unter der Wasseroberflache, direkt am
riesigen Dieselaggregat — die Mechani-
ker des Schiffes untergebracht. Méchte
man also eine Kajute mit Fenster, ge-
staltet sich der Preis ganz anders.

Auf diese Weise werden Konsumenten
mit der Preisllige ihr ganzes Leben be-
einflusst. Die Zahlen, die man im Kopf
hat, haben haufig nichts mit der Rea-
litat zu tun.

All das sind Angebote und Preise ,von
der Stange”. Doch wie verhalt es sich
bei individuellen und personlich fur eine
Person angefertigten Produkten?

Die unglaubliche Welt
der Einzelstickanfertigung

Ein Motorrad von der Stange ist fur
unter 20.000 Euro zu bekommen.
Moéchte man jedoch etwas einzigar-
tiges, andert sich der Preis erheblich.
Ein frankischer Ingenieur wollte sein
eigenes Motorrad bauen. Von der Idee
bis zur Zulassung dauerte es mehr
als funf Jahre und die Investition flr
die Minch Mammut lag bei etwa
sechs Millionen Euro. Im Verhéltnis
dafur sind lhre kleinen Sonderanferti-
gungen, die prothetische Versorgung,
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geradezu ein Schnappchen. Ein Auto
oder Motorrad kostet immens viel,
daflr dass es von der Stange ist, wird
haufig nur am Wochenende betrieben,
erzeugt viele laufende Kosten und ist
nach zehn Jahren meist aussortiert.
Ihr Produkt, der Zahnersatz, ist einzig-
artig, wird taglich mehrere Tausend Mal
benutzt, halt haufig mehr als 20 Jahre,
und das ohne groBen Wartungsauf-
wand. Doch wenn ein Dokument be-
reits den Titel ,Kostenvoranschlag®
tragt, verhindert dies bereits von An-
fang an den Erfolg. Alles kostet Geld.
Jeder denkt bei ,Kosten* sofort daran,
wie er diese reduzieren kann.

Im Kreise von Psychologen kursiert
der Witz, dass in Deutschland der
Spartrieb hoher sei als der Fortpflan-
zungstrieb.

Als zweiter Teil des Wortes ,Kosten-
voranschlag” findet man ,Anschlag” —
wobei Panik bereits vorprogrammiert
ist, denn der Anschlag zielt auf den
eigenen Geldbeutel ab.

Die schone Welt der Kommunikation
hat so viele angenehme motivierende
Worte, die das Unterbewusstsein eines
Menschen umschmeicheln, sogar be-
téren, doch Kosten und Anschlag ge-
hdren nicht dazu.

Woflr steht lhr guter Name?

Welcher Preis ist richtig fir meine Pro-
dukte? Dies lasst sich schnell an der
Preiswaage erkennen. Kein Mensch auf
der Welt kauft einen Preis, alle kaufen
Vorteile. Der Preis wird immer durch die
Vorteile ausgeglichen oder Ubertroffen.

Dann kommt ein Vertrag zustande.
Kann der Kunde genlgend Vorteile
nennen, ist der Preis nebenséachlich.
Werden wenige Vorteile geboten, geht
jede Verhandlung ausschlieBlich Uber
den Preis.

Als Bitte an Sie: Werden Sie Profi
im Kommunizieren von Vorteilen, dann
ist der Preis nicht relevant. Ertappen
Sie sich ofter bei der Preisdiskussion,
so fehlen Ihnen Argumente oder die
entsprechende Kommunikation hierfdr.
Bendtigen Sie Argumente oder die
passende Kommunikation, dann mel-
den Sie sich gern bei Hans J. Schmid.
Wenn Sie mehr Vorteile nennen kén-
nen als ndtig, konnen Sie |hre Preise
erhéhen.
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/UM MODELLGUSS-
., Die Konstruktion des Gerustes in der CAD-Software

HE
GERUST |
ist fur den getbten Techniker innerhalb von 20 Minuten maglich.

Die Druckdauer von 8 Modellguss-GerUsten betragt ca. 2 bis 3 Stunden.”

Pano Athanasion, Crossmill GmbHt, Remscherd

fab-13

pro3diure fab-13

medical

pro 3dure CD-1

medical

40892 GR-12, Harz fiir ausbrennbare Teile, K+B und MOG Arbeiten, 1 kg* 289,00 € zzgl. MwSt.

*entspricht der Reichweite von durchschnittlich 300 Geriisten

Mehr Informationen zu unseren Systembundles und Workshops erhalten Sie unter 0231 / 555 6-121
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