Shopping

Richtig

feilschen

Eine Expertin gibt Tipps fiirs Weihnachtsgeschaft

Hamburg. Wer clever ver-
handelt, zum Beispiel beim
Weihnachtsshopping, hat oft
mehr vom Geld. , Von allein
gibt aber niemand Rabatte -
also muss man fragen®, sagt
die Hamburger Expertin
Annette Schulze, die Kurse
zum Thema abhilt und fiir
die AKTIV-Leser wichtige
Tipps parat hat.
Zuerst sollte man
im Web recherchie-
ren, was das Produkt
woanders kostet, wo
also der Mindest-
preis fiir fehlerfreie Ware
liegt. ,Wer mit vollig un-
realistischen  Vorstellun-
gen kommt, hat kaum eine
Chance®, so Schulze, ,auch
sollte man sich nicht auf ei-
nen Wunschpreis versteifen,

sondern flexibel bleiben.” In
manchen Liden reicht schon
der simple Hinweis auf den
Online-Preis, um den Preis
zu driicken.

In anderen Fillen beein-
druckt das den Verkiufer gar
nicht: ,Man braucht dann in
der Regel zusitzliche Argu-
mente“, sagt Schulze. Hat

Wenn beim Preis nichts
geht, geht manchmal
doch was: bei den Extras

eine Ware kleine Macken,
etwa unauftillige Farbfehler,
ist das fast immer ein guter
Grund fiir einen deutlichen
Nachlass.

Die Frage nach funktions-
gleichen Alternativen kann
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ebenfalls zum Erfolg fithren:
»~Haufig darf der Verkiufer
Vorfiihrware oder Auslauf-
modelle mit einem Nachlass
anbieten.“ Wer dagegen un-
bedingt ein ganz bestimmtes
Modell eines ganz bestimm-
ten Herstellers kaufen will,
wird nur selten einen Rabatt
herausschlagen konnen. ,,Oft
lohnt es sich, nachzufragen,
ob das gewiinschte Produkt
absehbar in die Werbung
kommt - und das gegebenen-
falls abzuwarten.“

Bleibt der Verkdufer beim
Preis stur, kann man versu-
chen, Extras herauszuholen:
beispielsweise eine Tasche
zum Handy oder die kosten-
lose Anlieferung des neuen
Kiihlschranks. Auflerdem
empfiehlt die Beraterin ei-

nen ganz praktischen Trick:
Erst mal nur bummeln gehen
- und dann das ganze Spiel-
zeug oder sidmtliche Elek-
tronik auf einen Schlag kau-
fen:, Bei mehreren Teilen ist
hiufig eine Art Mengenra-
batt drin.“

Grundsitzlich rit Schulze,
in der Sache hart, im Ton
aber stets hoflich und res-
pektvoll zu bleiben. Dabei
hilft etwas psychologisches
Geschick: Der eine Verkiu-
fer schitzt einen lingeren
Plausch mit dem Kunden,
der andere will lieber schnell
auf den Punkt kommen - gut
also, wenn man das rasch
einschitzen kann. Ebenfalls
wichtig: ,Ein Licheln bringt
oft mehr als 1000 Worte!“
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