% KARRIERE

wirtschaftshlatt.at
FREITAG. 21. MARZ 2014

Preis- und Honorarverhandlungen beginnen nicht erst bei der Frage alle Fragen: Was kostet das?

,Blof3 keine Pause nach der

Preisnennung”

Preis- und Honorarver-
handlungen bereiten

vielen Kopfzerbrechen.
Erfolgreich sind sie vor
allem dann, wenn man
vor dem Preisgesprach

ein paar wichtige
Punkte beachtet.

WIEN. Zu wissen, was die
eigene Dienstleistung wert
ist, ist das eine. Den Preis am
Ende beim Kunden durchzu-
setzen, ist eine andere Sache,
= und an der scheitern die
meisten. Vor allem der Killer-
satz Sie sind aber teuer!
bringt viele von ihrer gut vor-
bereiteten Argumentationsli-
nie ab. ,PPreis- und Honorar-
verhandlungen sind fiir die
meisten eine Stresssituation,
auch wenn viele so tun, als
wiiren diese Gespriche nicht
50 schlimm®, sagt Amin Ta-
lab, Verhandlungscoach und
Autor des Ratgebers ,Wa-
rum.. Ich.. Teuer?!", der
demniichst erscheint.

»Viele sagen auch: Ich fith-
re keine Honorargespriche,
ich habe Fixpreise.” Doch das
ist ein Irrtum. Laut Talab be-
ginnt die Preisverhandlung
nimlich nicht erst bei der
Frage: Was kostet das? Viel-
mehr haben Homepage, der
persinliche Auftritt und die
Argumentation des Kunden-

nutzens einen entscheiden-
den Einfluss darauf, was am
Ende finanziell rauskommt.
wSonst wiirde es keine Trai-
ner geben, die umsonst arbei-
ten und das als Werbung
schen, und andere, die 3000 €
und mchr fiir ihren Einsatz
verrechnen.®

Leistung darstellen
Entscheidend ist, sich zu
trauen, die Leistung darzu-
stellen. Es geht nicht allein
darum, ein hiheres Honorar
herauszuschlagen, sondern
herauszufinden, was der an-
dere will und was ich geben
kann. Diese Arbeit machen
sich die wenigsten. Auch weil
sic glauben, dass es eh keinen
Unterschied macht”, sagt Ta-
lab, der auf der Suche nach
cinem neuen Steuerberater
genau  diese Erfahrung ge-
macht hat, Kein Einziger habe
gefragt, warum er wechseln
waolle oder was ihm wichtig
sei. L Viele Kunden wiirden
gern mehr zahlen, wenn sie
das Gefiihl haben, sie bekom-
men etwas dafiir. Nicht alle
wollen nur billig.”

Ein Fehler ist es aber auch
zu warten, bis die Frage
kommt: Was kostet das?
«Wenn der andere fragt, sind
Sie schon in der Defensive®,
sagt Matthias Pdéhm, Autor
des Ratgebers . Schlagfertig-
keit in Preis- und Honorar-

verhandlungen”, Den  Preis
nennen und lickenlos wei-
terreden, wiire laut Pohm die
bessere Strategic. Sein Tipp:
+BloB keine Pause nach der
Preisnennung!®  Talab er-
ginze: Man sollte nicht nur
den Preis nennen, sondern
auch genau sagen, was der
Kunde dafiir bekommt, statt
immer nur mit den eigenen
Kosten zu argumentieren.”
Fingt das Gegeniiber an zu
feilschen, sollte man selbst-
bewusst bleiben, aber durch-
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Es ist falsch zu glau-
ben, eine Verhandlung
sei nur dann erfolg-
reich, wenn sie zum
Abschluss kommt
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aus bereit sein, Ausnahmen
zu machen. Hilfreich ist es,
fiir sich einen Punkt 2zu defi-
nicren, wo die Verhandlung
abgebrochen wird. . Der Plan
B fehlt oft. Viele vertrauen
der Devise: Das wird schon
werden. Aber ohne Alterna-
tive lassen die Leute die Hose
runter. Es ist falsch zu glau-
ben, eine Verhandlung sei nur
dann erfolgreich, wenn sie
zum Abschluss kommt.”
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m Der Autor verspricht: Nach
der Lektlire kiinnen Selbst-
standige den Stottersatz .Wa-
rum... lch... Teuer?!™ aus ihrem
Vokabular streichen. ,,Sich auf
Honorarverhandlungen einzu-
lassen kostet Zeit, Energie und
Miihe. Sich davonzuschum-
meln kostet Geld, Auftrige
und selbstachtung™ ist Amin
Talab liberzeugt und zeigt, wie
man bei Honorarverhandlun-
gen punkten kann.




