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Verhandlung

So führen Sie souverän 
durchs Preisgespräch
Von Martin Limbeck, Limbeck Trainings Team GmbH & Co KG   

Einkäufer und Verkäufer haben diametral entgegengesetzte Ziele. Wäh-
rend für den Einkäufer gilt: „Mit einem günstigen Einkauf kann ich den 
Gewinn maximieren“, bedeuten höhere Preise für den Verkäufer höhere 
Provisionen. Die Regeln der Verhandlungstaktik jedoch müssen beide 
Seiten beherrschen.

Wer Tennis spielt, kennt das: Je 
besser die beiden Spieler sind, um so 
mehr Spaß macht das Spiel und auch 
das Zusehen. Wenn beide gekonnt die 
spielerischen Varianten beherrschen 
und professionell um den Sieg rin-
gen, war es am Ende mindestens ein 
gutes Spiel − ganz gleich, wer gewon-
nen hat. Was wünschen sich die bei-
den Seiten vom Gegenüber? 

Ein gewiefter Einkäufer, der sein 
Kostensenkungspotenzial im Auge 
hat, strebt auch nach einer gelunge-
nen Lieferpartnerschaft, genauso wie 
der Verkäufer, der einen Kunden lang-
fristig an sich binden will. Der Einkäu-
fer will moderate Preise, pünktliche 
Lieferung, eine dauerhafte geschäftli-
che Beziehung und ein Top-Qualitäts-
management. Der Verkäufer möch-
te in positiver Erinnerung bleiben und 
dennoch seine Verkaufsziele durch-
setzen.   

Preis-Psychologie

Meist hört jedoch spätestens bei 
der Preisverhandlung die Freund-
schaft auf. Aber Verhandeln kann 
auch richtig Spaß machen, wenn 
beide Seiten die Taktik beherrschen.   

Wie in allen Phasen des Verkaufs-
prozesses spielt die Körpersprache 
auch im Preisgespräch eine bedeu-
tende Rolle. Hier ist Ihre Fähigkeit, 
die Reaktionen Ihres Gesprächspart-
ners in Mimik, Gestik und Körperhal-
tung, Blickrichtung sowie Stimmlage 
und -farbe möglichst exakt zu deuten, 
besonders gefragt. Andererseits müs-
sen Sie sich Ihrer eigenen Wirkung 
bewusst sein: Ihr Gesprächspartner 
muss von Ihren körpersprachlichen 

Signalen auf Ihre Motivation, Aufrich-
tigkeit, Glaubwürdigkeit, Entschlos-
senheit, Ihren Abschlusswillen schlie-
ßen können. Daraus ergeben sich fol-
gende Ratschläge:   

 Suchen Sie durch Ihre Sitzpositi-
on den Schulterschluss mit Ihrem 
Gesprächspartner. Setzen Sie sich 
ihm nie frontal gegenüber, sondern 
möglichst neben oder schräg neben 
ihn, etwa an einer Ecke des Tisches.   

 Bleiben Sie ruhig sitzen. Wippen Sie 
mit Ihren Fußspitzen, signalisiert das 
Ihrem Gegenüber, dass Sie bereits 
aufgegeben haben oder im Grunde 
nicht am Auftrag interessiert sind!   

 Spielen Sie nicht mit Ihrem Kugel-
schreiber, sonst überträgt sich Ihre 
damit zur Schau gestellte Nervosität 
oder Langeweile auf Ihren Gesprächs-
partner.   

 Sitzen Sie gerade, zeigen Sie offe-
ne Hände, hören Sie bei den Ausfüh-
rungen Ihres Gesprächspartners kon-
zentriert hin, nicken Sie dabei immer 
wieder mit dem Kopf und schauen 
Sie Ihrem Gesprächpartner gerade 
bei wichtigen Aussagen ins Gesicht, 

um Ihre Sicherheit „rüberzubringen“. 
Bei dieser Körpersprache weiß Ihr 
Gesprächspartner, dass er in Ihnen 
einen aufrichtigen Gesprächspartner 
vor sich hat, der von seiner Sache 
überzeugt ist.   

 Da der Preis für Sie ganz selbst-
verständlicher Bestandteil des Ge-
sprächs ist, bauen Sie ihn mit fes-
ter Stimme, in einem warmen und 
verbindlichen Tonfall ganz ohne Auf-
hebens in das Gespräch ein. Bli-
cken Sie Ihren Gesprächspartner 
dabei freundlich und direkt an, schla-
gen Sie aber keinesfalls die Augen 
nieder oder lassen Sie Ihren Blick 
abschweifen, indem Sie beispiels-
weise zur Tür oder zum Fenster hi-
nausschauen. Lächeln Sie leicht − 
setzen Sie aber keine Siegermiene 
auf! -, nicken Sie dabei leicht, um Ihre 
Überzeugung hinsichtlich Ihres Ange-
bots und Preises zu signalisieren und 
um Ihren Gesprächspartner unmerk-
lich zu einem „Ja“ aufzufordern.   

Schweigen bewusst einsetzen

 Das bewusste Schweigen ist uralt, 
aber immer noch eine Geheim-
strategie. Ein bewusst schwei-
gender Mensch weiß ganz genau, 
was er damit sagen will. Die meis-
ten Menschen sind sich der Macht 
des Schweigens nicht bewusst und 
nutzen sie daher nicht. Wenn der 
Gesprächspartner schweigt, verun-
sichert uns dieser Zustand und wir 
empfinden ein Unbehagen − aber nur 
solange, wie wir uns selbst noch nicht 
an den Gebrauch dieser Strategie 
gewöhnt haben! Wenn wir einmal wis-
sen, worum es beim Schweigen geht, 
so fällt es uns überhaupt nicht mehr 
schwer, notfalls länger zu schweigen 
als unser Gesprächspartner.   

Sie sehen, genau wie im Sport ist es 
auch im Geschäftsleben: Wenn Ein-
käufer und Verkäufer aufeinandertref-
fen, die Ihr Spiel beherrschen, die ihre 
Argumente gekonnt vortragen, die fair 
und sportlich miteinander umgehen, 
dann kann es ein richtig gutes Spiel 
werden, aus dem die beiden „Kontra-
henten“ befriedigt herausgehen. 


