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Wie Manager ihre Mitarbeiter zu optimalen Preisverhandlern machen
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Gemeinsame Presseinformation der Ruhr-Universitidt Bochum und der ESMT Berlin: Wenn Manager wollen, dass sich
ihre Mitarbeiter geschickt in Preisverhandlungen verhalten, miissen sie selbst iiberzeugende Vorbilder sein. Zu diesem
Schluss kommt eine Studie von Vertriebsforschern der Ruhr-Universitit Bochum, der European School of Management
and Technology, kurz ESMT Berlin, und der Bocconi School of Management in Mailand. Die Forscher befragten
Vertriebsmitarbeiter und Kunden der Automobilbranche und werteten Verkaufsgespriche aus. Die Ergebnisse
verdffentlichten die Forscher im Oktober 2017 im Journal of the Academy of Marketing Science.

Zu grof3e Preisnachlidsse machen oft Probleme

In vielen Branchen, etwa in Autohdusern, ist es Gang und Gébe, um den Preis zu feilschen. Ein Unternehmen kann dabei
nur rentabel bleiben, wenn die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter den Kunden nicht zu grofe Preisnachlédsse gewihren. ,,In
der Praxis haben Unternehmen oft Probleme, ihre Vertriebsmitarbeiter dazu zu bekommen, dass sie Preise durchsetzen®,
sagt Prof. Dr. Sascha Alavi, einer der Bochumer Autoren vom Sales and Marketing Department.

Da sich die Mitarbeiter an ihren Fithrungskréften orientieren, miissen diese iiberzeugend vorleben, wie sie Preise
gegeniiber Kunden durchsetzen. Dann schauen sich die Mitarbeiter das Verhalten ab. Das klappt besonders dann, wenn
die Fithrungskraft charismatisch ist. ,,Erfolg beim Vorleben der Preisverhandlungstaktiken haben vor allem
Fiihrungskrifte, die auf die Mitarbeiter zugehen, sich um ihre Belange kiimmern und sie im positiven Sinne zu guten
Leistungen anregen®, erldautert Prof. Dr. Johannes Habel von der ESMT. Hilfreich sei es auch, wenn die Fiihrungskraft
eine langfristige Vision fiir das Unternehmen vermitteln konne.

Vorbild sein hilft nicht bei allen Mitarbeitern

»Allerdings funktioniert das nicht bei allen Mitarbeitern®, erginzt der Bochumer Forscher Prof. Dr. Jan Wieseke. ,,Es
geht nur dann, wenn sie eine Motivation zu lernen mitbringen und auch die Fihigkeit haben, mit dem Kunden um die
Preise zu verhandeln.“ Daher, so folgern die Autoren, reicht es nicht bei allen Mitarbeitern, das Verhandlungsgeschick
vorzuleben. Wer wenig motiviert ist oder nicht in der Lage ist, sicher zu verhandeln, braucht eine engere Betreuung und
einen hirteren Fiihrungsstil.

In die Auswertung gingen Interviews mit 92 Vertriebsmitarbeitern ein sowie Beobachtungen aus 264 Kundengesprichen.
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