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Preis verhandeln - so erhöht ihr eure Chancen

Im folgenden seht ihr ein Beispiel einer Referenzkundenvereinbarung
mit einer Fertighausfirma.
Hier sind die Anzahl der möglichen Termine auf 5/Jahr gedeckelt und
das ganze für 2 Jahre.

Grundsätzlich bestimmt ihr selbst, wie viel Termine und in welche
Phase (nur während der Bauphase oder auch noch nach Einzug) ihr
geben wollt.
Je mehr ihr gebt, desto mehr Rabatt könnt ihr verhandeln, denn umso
wertvoller wird die Vereinbarung für die Baufirma.

Und dadurch entsteht ein positiver Kreislauf:
Wenn die Baufirma euch einen vierstelligen Rabatt gibt, dann möchten
die auch unbedingt zukünftig Interessenten zu euch schicken.

Das heißt, die Firma hat auch ein größeres Interesse, dass eure
Baustelle gut läuft, denn nur wenn ihr happy seid, werdet ihr
Interessenten erzählen, wie super die Baufirma ist.
Und nur dann hat sich der Rabatt für die Firma gelohnt.

Achtung: wenn euch eine Firma anbietet, dass ihr eine gewisse Summe
bekommt, wenn Interessenten einen Bauvertrag abschließen,
nachdem sie bei euch waren, dann ist das ein schlechter Deal.

Denn dann ist erstens der Rabatt unsicher.
Zweitens (und das ist noch wichtiger), bleibt der positive Kreislauf, wie
oben beschrieben, aus.
Wenn eure Baustelle nicht gut läuft, dann schickt die Firma einfach
niemanden zu euch, sie hat ja davor auch nichts für die Möglichkeit
bezahlt.
Deshalb immer eine konkrete Summe als Rabatt verhandeln.




