LESEPROBE aus dem Buch „Auf die Plätze..., handeln.., Abschluss!“

28. Preiserhöhungen erfolgreich durchsetzen

Die Preise erhöhen – nichts erscheint vielen Verkäufern absurder, als mit diesem Ziel nach draußen zum Kunden und in Vertragsverhandlungen zu gehen. Schließlich hören sie jeden Tag vom Kunden und vor allem von professionellen Einkäufern: "Ihr seid zu teuer. Ihr müsst mit euren Preisen runter gehen, sonst ..." 

Klar dass dies von den Verkäufern nach innen/oben kommuniziert wird.

Deshalb wagen viele Firmen erst spät oder nach dem Wettbewerber an ein Erhöhen der Preise nicht zu denken. Und wenn die Verkäufer höhere Preisvorgaben erhalten, dann denken viele: "Die sind nicht durchsetzbar."

Was macht Preiserhöhungen erforderlich?

Es gibt viele „Auslöser“. Vielleicht schnellen die Preise für die wichtigsten Rohstoffe wie Stahl, Kupfer und Blei nach oben. Derzeit erreichten die Energiepreise schwindelerregende Höhen. Diese Preisexplosion traf viele produzierende Betriebe, vor allem Zulieferer, unvorbereitet. Sie machte die Kalkulation zunichte und ließ die Gewinnmarge dramatisch schrumpfen. Deshalb müssen zahlreiche Unternehmen ihre Verkaufspreise wegen den gestiegenen Einkaufspreisen erhöhen.
Allgemein gilt (bei den Einkäufern): Preise werden von Managern in Marketingstäben und Verkaufsabteilungen nicht gerne angefasst. "Preise machen" macht Angst - gerade weil die Preiswirkung so groß ist. Dabei reichen im Vergleich zu den Kostensteigerungen schon geringe Preissteigerungen, um den absoluten Gewinnlevel zu halten! 

Digital betrachtet hat das Unternehmen nicht viele Möglichkeiten; es kann:

· Preise erhöhen (kundenseitig)
· Günstiger einkaufen (lieferantenseitig)

· Dazwischen einsparen (trifft auch den Vertrieb)

Unternehmen, die heute noch über ein großes Einsparungspotential verfügen, sind selten. Diese wurde meist schon weitestgehend ausgereizt. Wo noch nicht, sind die Ergebnisse nicht überragend. Einsparungen treffen meist alle Abteilungen und Mitarbeiter, also auch den Vertrieb.

Aber warum nicht günstiger einkaufen? Sicher ist es möglich noch günstiger einzukaufen. Immer häufiger werden Einkäufer speziell geschult (der Autor bietet mit seinem Unternehmen SALES-EXPERTS Schulungen für Einkäufer in Verhandlungsführung etc. an; daher auch die guten Kenntnisse des Einkäuferverhaltens und deren Denkweise). 

Bleibt also häufig nur die Preiserhöhung von den am besten geschulten und geeignetsten Mitarbeitern durchsetzen zu lassen: der Vertrieb 

Wichtig ist, selbst von der Notwendigkeit der Preiserhöhung überzeugt zu sein. Andernfalls werden Sie Ihren Kunden nicht oder nur sehr schwer überzeugen können. Können Sie sich nicht selbst überzeugen, dann bitten Sie geeignete Personen (Vertriebsleiter, Geschäftsführer etc.), die Gründe aufzuzeigen. 

Welche Preiserhöhung ist gerechtfertigt?

Wenn Faktoren Auswirkungen verursachen, welche von uns oder unserem Unternehmen weder beeinflussbar sind, noch verhindert werden können.

Der erste Schritt ist also, sich präzise über die Gründe zu informieren – zum Beispiel, in einer Vertriebstagung;

...

