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So gestalten Sie Ihr Schreiben zur Abwehr von Preiserhöhungen oder zur Preisreduzierung 
Werden Sie aktiv noch bevor der Verkäufer Ihnen zuvorkommt! Auf dieser Seite haben wir Ihnen ein praxistaugliches Formulierungsschreiben zum Thema Abwehr von Preiserhöhungen oder zur Umsetzung von Preisreduzierungen erstellt. Dieses können Sie ab sofort generell oder bei dafür ausgewählten Lieferanten einsetzen. Das Schreiben ist bewusst etwas schärfer und kantiger verfasst, kann aber von Ihnen, bezogen auf den Ihren individuellen Einzelfall und die jeweilige vorliegende Marktmacht, jederzeit abgemildert oder integrativer verfasst werden. Dieses Schreiben wurde von Hans-Christian Seidel verfasst.

	Preissituation 2024
Sehr geehrter Herr/Frau X,
in Bezug auf die aktuelle Preissituation auf den Märkten (oder In Bezug auf Ihre anvisierte Preiserhöhung vom....) informieren wir Sie hiermit, dass wir im Jahre 2024 keine erneuten Preiserhöhungen akzeptieren. Vielmehr verweisen in diesem Zusammenhang auf die folgenden beiden Schwerpunkte:
1.Fallende Preise
Seit 2022 haben sich zahlreich fallende Preise vor allem bei
· Rohstoffen
· Packmitteln 
· Frachten 
· Energien

sukzessive abgezeichnet. 
Diese unverrückbaren Tatsachen können Sie den Auswertungen vom Statistischen Bundesamt, den bekannten Preisquellen sowie den diversen Branchenindizes eindeutig entnehmen. Gerne stehen wir Ihnen bei Rückfragen oder Hinweisen über die Quellen zur Verfügung.  Falls Sie auf die ev. erhöhte Tarifabschlüsse verweisen, werden wir auch dies relativieren können.
2.Prüfung der Preishistorie seit 2019
Wir haben zusätzlich die Preishistorie bezüglich der Summe Ihrer seit 2019 mehrfach umgesetzten Preiserhöhungen einer eingehenden Betrachtung und Prüfung unterzogen. Hierbei ist uns folgendes aufgefallen, dass
· viele Gründe, die seinerzeit zu Erhöhungen führten, heute nicht definitiv mehr zutreffen und begründbar sind
· Ihre Verteuerungszuschläge obsolet sind und entfernt werden müssen.

In Bezug auf die oben aufgeführten Punkte verlangen wir daher - im Sinne einer fairen Partnerschaft- eine Entschädigung für die betroffenen und zu Unrecht weiter berechneten Kostenarten und eine sofortige Preisreduzierung von X %. 
Gerne übermitteln wir Ihnen in einem persönlichen Gespräch diesbezüglich weitere nachweisliche Details. Für den Fall, dass Sie weiter, bar jeglicher Realität, existierende Fakten negieren, die Situation verallgemeinern oder neue Horrorszenarien aufzeigen, werden wir unsere Partnerschaft in Bezug auf das weitere Geschäft im Jahre 2024, auf Neuprojekte und Neuentwicklungen überdenken müssen.
Mit freundlichen Grüßen

Christian Fuchs-Pfennig















Preisverhandlung
Zerpflücken Sie mit 10 eindringlichen Check-ups ein manipulatives Preiserhöhungsschreiben 
Trotz zahlreicher rückläufiger Preisentwicklungen und unberechtigter höheren Kosten senden Ihnen viele Verkäufer aktuell wieder Preiserhöhungsschreiben zu. Anhand eines marktüblichen Schreibens zeigt Hans-Christian Seidel Ihnen die 10 wichtigsten Manipulationsversuche der Verkäufer und wie Sie damit am besten umgehen.
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Preisanpassung 1. Januar 2024
Sehr geehrter Herr Fuchs-Pfennig, (1)
Sie kennen uns als innovatives und leistungsorientiertes Unternehmen (2) und wir arbeiten schon seit über 15 Jahren partnerschaftlich zusammen. (3) 
Des Weiteren stellen für uns Klimaneutralität und Dekarbonisierung (4) ein Hauptziel unseres Unternehmens dar. Daher haben wir in eine grüne Zukunft auch für Sie erheblich investiert (5). 
Sicherlich haben Sie mitbekommen (6), dass die Preise weiter steigen bzw. auf hohem Niveau verharren. Ob
· Energie
· Maut
· Rohstoffe
· Lohnkosten
· Inflation. 
Alles wird teurer (7) und die Aussichten für das Jahr 2024 deuten auf weitere Preis-Eskalationen (8) hin, auch im Hinblick auf eine sich verschärfende Geopolitik (9). 
Daher müssen auch wir die Preise zum 01.01.2024 um 7,8 % (10) anpassen.
Mit freundlichen Grüßen
Entenhausen, 1. November 2023


Moritz Hoch


Beachten Sie diese 10 Check-ups: Das meint der Verkäufer wirklich:

· (1):  Schöner Begriff: Preisanpassung heißt aber Preiserhöhung! Zumindest hat der Verkäufer Ihren Namen aufgeführt, um den 
         Touch eines Serienschreibens zu vermeiden. 
· (2):  Der Lieferant verkauft sein Unternehmen als sehr innovativ und kaum ersetzbar.
· (3):  Hier beschwört er die lange und ach so gute Partnerschaft. War er dies auch wirklich während der multiplen Krisenzeiten? 
· (4):  Hier setzt er geschickt auf ein gesellschaftliches Hauptthema, das Sie kaum in Abrede stellen können. 
· (5):  Jetzt spätestens beginnt er mit Green-Washing und spricht sehr allgemein über grüne Investitionen, die aber für ihn auch einen 
        Wettbewerbsvorteil darstellen. Fast jede Investition rechnet sich für ihn, sonst bekäme er sie nicht genehmigt.
· (6):  Das ist der übelste manipulative Trick, er versucht Sie auf seine Seite zu ziehen, in dem er Ihnen ein absolut wichtiges aber für 
        seine Argumentation förderliches Wissen vorwegnimmt und unterstellt - ohne, dass Sie diese Ansicht teilen. 
· (7): Hier tätigt er freche und nichtzutreffende Aussagen, die er aber nicht beweist und auch nicht kann, sondern stellt sie einfach            
        in den Raum. Dies dürfen Sie nicht unwidersprochen hinnehmen.
· (8):  Hier schwört er Sie schon auf eine nicht rosige Zukunft ein, ohne dass dies überhaupt zutreffen muss.
· (9):  Hier nutzt er zusätzlich die Geopolitik, um weitere Ängste zu schüren. 
· (10): Diese vollkommen überzogene Preiserhöhung ist natürlich sein Maximalziel und von Ihnen unbedingt zu verhandeln. 
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Preisverhandlung
10 Tipps für Ihr Abwehrschreiben
Wenn Ihr Verkäufer Ihnen sein nächstes Preiserhöhungsschreiben zusendet, wird dies bei Ihnen in der Regel kaum Begeisterung entfachen oder auf Zustimmung stoßen. Auf jeden Fall müssen Sie reagieren. Wie Sie seinem Erhöhungsschreiben widersprechen, erläutere ich Ihnen anhand von 10 erfolgsbewährten Praxisformulierungen. Das Abwehrschreiben wurde von Hans-Christian Seidel erstellt.


	Ihr Schreiben vom 01.11.2023 bezüglich einer Preisanpassung zum 1. Januar 2024
Sehr geehrter Herr Hoch, 
wir beziehen uns auf Ihr oben genanntes Schreiben bezüglich Ihrer geplanten Preiserhöhung von 7,8 % und lehnen diese hiermit klar ab (1). 
Nach Auswertung der von uns betrachteten Preishistorie seit 2020 bis heute haben Sie bereits mehrfache Preiserhöhungen durchgesetzt. Seit Ende letzten Jahres haben sich in fast allen Märkten jedoch rückläufige Preisentwicklungen abgezeichnet (2). Daher müssen wir Ihrer Aussage, dass die Preise wieder steigen oder sich auf hohem Niveau befinden, eindeutig widersprechen. Da die Preise fast ausschließlich sinken bzw. sich auf niedrigem oder mittlerem Niveau befinden, sind wir sehr verwundert, dass Sie tatsächlich von Preissteigerungen sprechen. (3)  
Wir bitten Sie daher uns diese angeblichen Preissteigerungen bei den von Ihnen genannten Kostenarten mit offiziellen Quellen nachzuweisen (4). Unsere Kunden scheinen die Märkte im Vergleich zu Ihnen besser zu kennen und konfrontieren unsere Verkäufer bereits seit Anfang dieses Jahres mit klaren Forderungen nach niedrigeren Preisen (5).
Wir bitten Sie in Zukunft um mehr Sachlichkeit und die Akzeptanz von klaren Fakten. Wo gerät die Businessethik hin, wenn eine klare und offiziell bestätigte Faktenrelevanz keine Beachtung mehr findet (6)? Natürlich können wir sich verschärfende geopolitische Auswirkungen auf die Preise nicht ganz ausschließen. Doch dies stellen wir derzeit noch nicht fest (7). 
Auf Basis der oben dargelegten Fakten bestehen wir auf einer sofortigen Preisreduzierung von 15 %. Gerne besprechen wir dies persönlich in den nächsten Tagen (8).
Wir schätzen sehr, dass Sie sich aktiv für die Klimaneutralität einsetzten. Nachhaltigkeit ist auch bei uns eines der Hauptziele (9). Wir bitten aber um Verständnis, dass wir Ihre Investitionen nicht mitfinanzieren können (10).
Mit freundlichen Grüßen
Darmstadt, 10.11.2023

Christian Fuchs-Pfennig

10 Tipps für Ihre Abwehrschreiben:

· (1):  Lehnen Sie das Verkäuferschreiben klar ab. 
· (2):  Verweisen Sie auf die rückläufigen Preisentwicklungen bei Rohstoffen, Packmittel, Frachten und Energien.
· (3):  Widersprechen Sie ganz klar haltlosen Behauptungen, wie z. B. dass die Preise angeblich steigen. 
· (4):  Verlangen Sie eindeutige Quellen und klare Beweise für diese angeblich gestiegenen Preisentwicklungen.
· (5):  Informieren Sie Ihren Verkäufer, dass Ihre eigenen Endkunden auf Preisreduzierungen bestehen.  
· (6):  Bestehen Sie auf Sachlichkeit und Akzeptanz von Fakten. 
· (7): Bestätigen Sie, dass sich spätere und negative geopolitische Entwicklungen natürlich dramatisch auf das 
         Preisniveau und die Lieferketten auswirken können. Aber erst, wenn dies auch wirklich eintritt.
· (8):  Nennen Sie ihm Ihre klare und sofortige Preisforderung und schlagen Sie ein persönliches Gespräch vor. 
· (9): Loben Sie ausdrücklich sein klimafreundliches Engagement und teilen Sie ihm kurz Ihre Wertschätzung mit. 
        Beachten Sie: Bei seinem Vorgehen drängt sich der Eindruck auf, dass er auch auf Green-Washing baut.  
· (10): Informieren Sie ihn unmissverständlich, dass Sie sich an seinen Investitionen nicht beteiligen können.
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