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3 Einkauf im Wandel: von VUCA zu BANI

Seit 2020 wandelte sich die ungewisse
VUCA-Welt immer mehr zur harteren BANI-
Welt. Lesen Sie hier, wie sich dieses Modell
auf den Einkauf auswirken kann.

4 Arbeitshilfe: Erfolgreich verhandeln

Nutzen Sie unsere 8 Tipps flir eine
Uberzeugende Rede in Ihren nachsten
Verhandlungen.

So fordern Sie in einer mitreiBenden
Rede Preisreduzierungen

Ziehen Sie aus der Rede unseres
Chefredakteurs praxisnahe Aspekte, die
Sie direkt umsetzen kdnnen.

Preisentwicklungen im Fokus

Hier erfahren Sie, wie sich die Erhohungen
der Erzeugerpreise fir Dienstleistungen
moglicherweise auf Ihre Verhandlungen
auswirken.
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EDITORIAL

Hans-Christian Seidel
ist seit iber 15 Jahren globaler Einkaufstrainer in Seminaren
und Coach. Sein Themenschwerpunkt umfasst in erster Linie das
Thema Verhandlungen sowie die Bereiche Einkauf, Wirtschaft,
Leadership, interkulturelle Kompetenz und Konfliktmanagement.

Wir haben ein Ausgabenproblem!

Liebe Leserin, lieber Leser,

wir sind immer noch die drittgré3te Industrienation der
Welt mit Rieseneinnahmen und uns fehlt das Geld an
allen Ecken und Enden? Da miisste man mal priifen, wie
sinnvoll manche Ausgaben sind — damit meine ich nicht
die strukturell wichtigen Ausgaben fiir die Zukunft ...

Oft hore ich von Einkaufern in meinen Seminaren, man
solle doch den Verkdufer in den Verhandlungen mehr
reden lassen, um ihm interessante Details zu entlocken.
Da stimme ich jedoch nur teilweise zu, denn die Ver-
kaufer nutzen nun mal genau diesen Redeanteil, um die
Notwendigkeit ihrer Preiserh6hung zu betonen.

Daher beleuchte ich in meinem Top-Thema, wie Sie
Ihrerseits als Einkaufer mit einer Gberzeugenden Rede
in lhren Verhandlungen lhre Forderungen in den Fokus
riicken, um wirksam punkten zu kénnen.

lhr

Hans-Christian Seidel,
Chefredakteur

Alle Arbeitshilfen als Downloads unter
www.zolex.de/arbeitshilfen
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Einkauf im Wandel: von VUCA zu BANI

Neue Weltordnung, Zeitenwenden, Pandemien, wirtschaftliche Probleme und Angst verbreitende Medien: Die Welt hat sich seit 2020
stark verindert — vor allem in bedenklicher Hinsicht. Seitdem sind wir mit dem Ubergang von der VUCA-Welt zur aktuellen knallharten,
chaotischen und ungewissen BANI-Welt konfrontiert. Unser Chefredakteur Hans-Christian Seidel erklart lhnen mogliche Auswirkun-

gen auf den Einkauf.

Das VUCA-Modell

Das Akronym VUCA setzt sich aus den folgenden Substantiven
zusammen:

(® Volatility = Geschwindigkeit und unstetige Entwicklungen
(® Uncertainty = unklare und unsichere Zusténde

(® Complexity = vielschichtige und komplexe Zustinde

(® Ambiguity = widerspriichliche Situationen

Das BANI-Modell
Das Akronym BANI vereint die folgenden Adjektive:

(P brittle = briichig, wenig flexibel, wenn auch nach aufen noch
stabil wirkend

(® anxious = dngstlich, betroffen, besorgt

(® non-linear = nicht linear und oft ohne Kausalbezug

(® incomprehensible = unverstandlich, unbegreiflich

Fiir den Einkauf bedeutet das BANI-Modell Folgendes:

1. Auswirkungen auf den Einkauf: briichig

(® Das eigene Unternehmen oder der Lieferant blickt zwar auf
eine Erfolgsgeschichte zuriick und verfiigt noch tiber einen
soliden Kundenstamm, gerdt aber immer mehr in Liquiditats-
probleme.

(® Unternehmen haben keine innovativen Produkte mehr in der
Pipeline.

(® Der Einkauf betreibt kein geopolitisches Risikomanagement.

2. Auswirkungen auf den Einkauf: dngstlich

(® besorgt, inwieweit KI gerade im operativen Einkauf Arbeits-
plétze einspart (wiirde aber auch zu non-linear passen)

(P besorgt, inwieweit Einkdufer durch das Lieferkettengesetz in
Haftung genommen werden kénnen

(® beunruhigt, wie sich der Fachkriftemangel im Einkauf weiter
auswirkt

(® betroffen, wie sich die aktuelle neue Welt versorgungstech-
nisch und preislich auf die globalen Lieferketten auswirken
wird

(® angstlich, weil Entscheidungen stindig aufgeschoben oder ir-
relevante Projekte nicht gestoppt werden
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3. Auswirkungen auf den Einkauf: nicht linear

(® nicht linear: Lieferanten kiindigen trotz sinkender Preise wei-
tere Preiserh6hungen an.

(® keine Kausalitit: Der Einkauf ist mit einem Lieferanten un-
zufrieden, schiebt die Entscheidung eines Lieferantenwechsels
standig auf, da ungewiss ist, ob der Wechselprozess klappt.

(® keine Kausalitit: Ein Kollege passt nicht ins Team, zeigt keine
Leistung und dndert sein Verhalten trotz Personalgesprichen
nicht. Dennoch hat es fiir ihn keine Konsequenzen.

4, Auswirkungen auf den Einkauf: unverstandlich

(® unverstindlich: Trotz steigender Anforderungen wird das
Budget im Einkauf nicht erhéht und die GL verkennt das Po-
tenzial des Einkaufs weiterhin.

(® nicht nachvollziehbar: Obwohl das eigene Unternehmen wei-
ter in kritische Drittlander investiert, bestehen neue Forderun-
gen in Bezug auf Derisking an den Einkauf.

(® unverstindlich: Politik und Behorden beharren auf der Durch-
fithrung von CBAM, kénnen aber Fragen der Einkaufer nicht
beantworten; die Lieferanten liefern keine Daten.

(® unverstindlich: Das Unternehmen intensiviert die Reporting-
pflichten und schafft Uberinformationen, sorgt aber nicht fiir
ausreichende Kapazititen fiir die daraus resultierende Umset-
zung.

(® chaotisch: Die GL erstellt stindig neue Regeln oder Priorité-
ten, ohne dies mit den Mitarbeitern abzustimmen.

Meine 6 Handlungsempfehlungen fiir Einkaufer:

1. Steigern Sie Thre Resilienz bzw. Lockerheit und akzeptieren Sie
diese neue Welt, da Sie vieles ohnehin nicht andern konnen.
Durchdenken Sie verschiedene Losungsszenarien.

Zeigen Sie als Chef Stirke, denn das Team beobachtet Sie.
Bilden Sie bei Problemen rasch eine ,,Taskforce".

v N

Stimmen Sie sich bei anstehenden Entscheidungen in alle Rich-
tungen ab und ziehen Sie Ihr Vorhaben dann durch.

6. Erkennen Sie, dass Sie eine schwierige Entscheidung nach aktu-
ellem Kenntnisstand getroffen haben, die zu diesem Zeitpunkt
richtig war. Heben Sie die damalige Entscheidungsgrundlage
auf, falls sich Variablen spater dndern.

Autor: Hans-Christian Seidel
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8 Ansatzpunkte fiir eine iiberzeugende Rede
in lhren Verhandlungen

Nutzen Sie die Uberzeugungskraft einer Rede bei lhren Verhandlungen. Hans-Christian Seidel hat Ihnen dazu 8 Ansatzpunkte zusam-
mengestellt, die Sie nach Bedarf in lhre Rede vor dem Verkaufer wirkungsvoll einbauen konnen (siehe auch unser Top-Thema S. 6+7).

“ ANSATZPUNKTE INHALTE

Preisentwicklungen (® Prisentieren Sie die Preishistorie mit saimtlichen Preiserh6hungen der letzten Jahre.

Einkaufsm4snager

(® Zeigen Sie die riickldufigen Preisentwicklungen der letzten Jahre bei den verschiede-
nen Kostenarten.

(® Beweisen Sie, dass die aktuellen Preisanstiege bei den verschiedenen Kostenarten
moderat und zyklisch sind.

2 Mengenentwicklungen (® Verweisen Sie auf ansteigende Mengen.
(® Begriinden Sie, dass die Mengen ohne eine Preisreduzierung weiter sinken werden.

(® Fordern Sie — besonders im Handel - weitere Unterstiitzung wie Sales Promotion fiir
Thre Mengenpolitik.

3 Mehrbedarfe Begriinden Sie Mehrbedarfe, z. B. durch

(® aktuelle Firmenksufe,

(® Beitritt zu einer Einkaufskooperation,

(® Einfiihrung eines globalen Materialgruppenmanagements,
(® neue Absatzmirkte,

(® Neuentwicklungen,

(® neue Projekte.

4 Ankiindigungen der Informieren Sie

Geschaftsleitungen (® tber Ihre Firmenvisionen,

(P iiber die Erwartungen von ESG,
(P iber die Ziele und Erwartungen Ihres CEO,

(P dariiber, wie sich dies auf Thre Beschaffungsstrategien auswirkt.

5 Lieferantentag (® Teilen Sie Ihrem Verkdufer das Motto fiir Thren diesjéhrigen Lieferantentag mit.
(® Zeigen Sie die Agenda und Gisteliste im Vorfeld.

6 Lieferantenreduzierungen (® Sprechen Sie geplante, aber unvermeidbare Projekte zur Reduzierung von Lieferanten
und zur Standardisierung von Produkten oder Warengruppen an.

(P Zeigen Sie, welche Produkte Sie in den Fokus Threr Beschaffungsstrategie stellen.

7 Ki (® Verdeutlichen Sie Thre Erwartungen, die Sie durch einen immer hiufigeren Einsatz
von KI hegen.

(® Fordern Sie mehr Aktivititen und Kooperation bei KI.

8 Derisking (® Verweisen Sie auf Thre aktuellen Projekte im Derisking oder Decoupling.

(® Artikulieren Sie Ihre Erwartungen an ein mégliches Nearshoring.

Ubersicht: 8 Ansatzpunkte fiir Ihre Rede bei Verhandlungen - eigene Darstellung
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Nutzen Sie die Uberzeugungskraft einer Rede bei lhren Verhandlungen. Hans-Christian Seidel hat Ihnen dazu 8 Ansatzpunkte zusam-
mengestellt, die Sie nach Bedarf in Ihre Rede vor dem Verkaufer wirkungsvoll einbauen konnen (siehe auch unser Top-Thema S. 6+7).

“ ANSATZPUNKTE INHALTE

1

3

Preisentwicklungen

Mengenentwicklungen

Mehrbedarfe

Ankiindigungen der
Geschaftsleitungen

Lieferantentag

Lieferantenreduzierungen

KI

Derisking

(P Prisentieren Sie die Preishistorie mit sémtlichen Preiserh6hungen der letzten Jahre.

(P Zeigen Sie die riickldufigen Preisentwicklungen der letzten Jahre bei den verschiede-
nen Kostenarten.

(® Beweisen Sie, dass die aktuellen Preisanstiege bei den verschiedenen Kostenarten
moderat und zyklisch sind.

(® Verweisen Sie auf ansteigende Mengen.
(® Begriinden Sie, dass die Mengen ohne eine Preisreduzierung weiter sinken werden.

(® Fordern Sie - besonders im Handel - weitere Unterstiitzung wie Sales Promotion fiir
Thre Mengenpolitik.

Begriinden Sie Mehrbedarfe, z. B. durch

(® aktuelle Firmenkiufe,

(® Beitritt zu einer Einkaufskooperation,

(® Einfiihrung eines globalen Materialgruppenmanagements,
(® neue Absatzmirkte,

(® Neuentwicklungen,

(® neue Projekte.

Informieren Sie

(® iiber Ihre Firmenvisionen,

(P iiber die Erwartungen von ESG,

(P iiber die Ziele und Erwartungen Ihres CEO,

(® dariiber, wie sich dies auf Ihre Beschaffungsstrategien auswirkt.

(® Teilen Sie Ihrem Verkaufer das Motto fiir Thren diesjédhrigen Lieferantentag mit.
(P Zeigen Sie die Agenda und Gisteliste im Vorfeld.

(® Sprechen Sie geplante, aber unvermeidbare Projekte zur Reduzierung von Lieferanten
und zur Standardisierung von Produkten oder Warengruppen an.

(® Zeigen Sie, welche Produkte Sie in den Fokus Ihrer Beschaffungsstrategie stellen.

(® Verdeutlichen Sie Thre Erwartungen, die Sie durch einen immer hiufigeren Einsatz
von KI hegen.

(® Fordern Sie mehr Aktivititen und Kooperation bei KL

(® Verweisen Sie auf Ihre aktuellen Projekte im Derisking oder Decoupling.

(® Artikulieren Sie Ihre Erwartungen an ein mdgliches Nearshoring.

Ubersicht: 8 Ansatzpunkte fiir Ihre Rede bei Verhandlungen - eigene Darstellung
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INTERVIEW
Praktische Tipps fiir lhre Verhandlungen bei

sinkenden Mengen - Teil 2
S S

\‘.fa

Viele Einkaufer beklagen ihre schlechte Ausgangsbasis in Ver-
handlungen mit Verkaufern, besonders bei sinkenden Mengen.
Lesen Sie hier die Fortsetzung des Gesprachs zwischen Hans-
Christian Seidel und Matthias Grossmann, Geschaftsfiihrer Fir-
ma MGS in Mainaschaff.

Hans-Christian Seidel:

Mit welchen Argumenten konnen Einkéufer angesichts
sinkender Mengen weiter erfolgreich verhandeln?

Matthias Grossmann:

1. Fiihren Sie einen Benchmark bei aktuellen Mengen
durch. Welche Preise bieten Thnen bestehende und
neue Lieferanten an? Bei einem Kunden ergab sich
kiirzlich bei Frasteilen ein Preisvorteil von -25 %! Wa-
rum? Weil die Lieferanten Auftrage brauchen. Haben
Sie ein schlechtes Gewissen? Das brauchen Sie nicht,
denn viele Lieferanten haben in den letzten 4 Jahren
massiv ihre Gewinne ausgebaut, u. a. durch tiberzoge-
ne Preiserh6hungen. Empfehlenswert ist es, fiir aus-
gewihlte Lieferanten eine Firmenauskunft einzuholen
(z. B. bei Creditsafe) und sich Brancheninformationen
zu beschaffen. Wenn Thnen bei einem erwiinschten
Lieferantenwechsel der Fachbereich Ihres Unterneh-
mens dazwischenfunkt - Stichwort ,,Maverick Buying*
- dann sollten Sie jetzt endlich Mafinahmen ergreifen,
damit die interne Zusammenarbeit besser wird (z. B.
durch eine Beschaffungsrichtlinie).

2. Kalkulieren Sie Zielpreise! Gleichen Sie die Preiserhd-
hungen der letzten Jahre mit den Kostenentwicklungen
(Material, Energie, Lohne) ab. Viele Rohstoffe liegen
heute wieder auf dem Niveau von 2021, Energie auf
dem von 2018. Sie werden feststellen, dass die Lieferan-
ten Thnen bei riicklaufigen Kosten nicht oder kaum ent-
gegengekommen sind. Gehen Sie jetzt proaktiv auf die
Lieferanten zu und fordern Sie tiberzogene Preiserho-
hungen zurtick - egal, wie Ihre aktuellen Mengen sind!

3. Werden Sie Verhandlungsprofi! Seien Sie gut vorbe-
reitet, kennen Sie im Detail die Verhandlungstechniken
und lernen Sie die Einwandbehandlung auswendig.
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Hans-Christian Seidel:

Haben Sie ein paar Formulierungsbeispiele fiir Einkaufer?

Matthias Grossmann:

Gern gebe ich Thnen einige Beispiele, wie Sie mit dem
Einwand des Verkdufers ,Herr Kunde, die Mengen wer-
den nicht erreicht! Wir miissen deswegen die Preise erho-
hen bzw. den Rabatt reduzieren“ umgehen kénnen:

(® ,Stimmt. Sie wissen ja, wie die Marktsituation ist. Uns
geht es auch so mit unseren Kunden. Und diese for-
dern. Unterstiitzen Sie uns! Wir sitzen in einem Boot.*

(® ,Die Menge fillt und Sie mochten eine Preiserhohung.
Sollen wir noch weniger verkaufen?*

(® ,Gab es nicht Phasen bei Thnen, wo das Geschift nicht
lief? Wir waren doch immer ein guter Kunde.“

(® ,.Schauen Sie sich das gemeinsame Umsatzwachstum
2022 - 2024 an. Warum hatten Sie uns keine besseren
Preise (Bonus) trotz hoherer Menge gegeben?“

(® ,Trotz der Krise stehen bei uns aktuell 2 neue Projekte
an. Mit wem sollen wir diese realisieren?*

(P ,Was bedeutet es fiir Sie, einen Kunden zu haben, von
dem Sie seit Jahren regelmiflig Auftrige erhalten? Es
ist doch bequem, gute Kunden langfristig zu halten. Ich
habe gehort, dass kein Verkaufer Lust darauf hat, neue
Kunden zu akquirieren.”

Matthias Grossmann ist Inhaber der
MGS - Training und Beratung fiir den
Einkauf, Autor des Bestsellers ,,Einkauf
des Buchs ,,Die 10 Schritte zum Einkaufs-
erfolg® sowie der DVDs/Horbiicher ,Im

7

Einkauf liegt der Gewinn!“ und ,,Selbstbewusster verhan-

deln im Einkauf*, (www.einkaufstraining.de)


http://www.einkaufstraining.de
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So halten Sie bei einer Verhandlung eine mitreiBende
und itberzeugende Rede

Oft erlauben Einkaufer ihren Verkaufern eine langatmige Prasentation mit - ' (<]
einem hohen Redeanteil. Dann drangt der Verkaufer sie in aller Ruhe mit &

seiner Einleitung und mithilfe seiner Story in die zuhdrende Defensive, um

so auf eine ,unvermeidliche” Preiserhohung vorzubereiten und diese dann

zu platzieren. Unterschatzen Sie daher die positive Wirkung nicht, wenn Sie

den SpieB umdrehen und selbst eine beeindruckende Rede halten, warum

Sie eine Preisreduzierung erwarten. Unser Chefredakteur, Hans-Christian

Seidel, zeigt Ihnen in unserem Top-Thema eine fiir Einkaufer konzipierte

Rede, die er aktuell in seinen Coaching-Projekten erfolgreich umsetzt. Zur

Orientierung hat er die Arbeitshilfe auf Seite 4 mit der Rede gekoppelt.

12 Tipps rund um lhre Rede
Bevor Sie Thre Rede in der Verhandlung starten, beachten Sie die folgenden 12 Tipps:

Thre erste und Ihre letzte Aussage bleiben am besten bei den Zuhorern hiangen. Wiederholen Sie daher Thre erste Aussage nach
einer Preisreduzierung am Schluss noch einmal.
Planen Sie eine Dauer von 10-15 Minuten. Bei einer langeren Dauer werden die Schwerpunkte verwassert und der Verkdufer
schaltet ab.
»Kannst du mal kurz kommen?“ Sorgen Sie dafiir, dass keiner IThrer Kollegen wéhrend IThrer Rede den Raum betritt und Ihre
Rede unbeabsichtigt stort.
Klaren Sie den Teilnehmerkreis und passen Sie Thre Rede an diesen an.
Uben Sie einen originellen und mitreienden Redestil mit modulierender Stimmfithrung, um den Verkaufer regelrecht zu ent-
fesseln.
Hetzen Sie nicht durch Thre Rede. Legen Sie Redepausen ein und lassen Sie einige starke Aspekte wirken, damit sich die Wir-
kung Threr Aussagen auch entfalten kann.
Sorgen Sie dafiir, dass Sie vom Verkdufer nicht gestort werden, da ein Dialog oder ein Storfeuer die Power Ihrer Rede ab-
schwicht. Lassen Sie daher Unterbrechungen durch lastige und taktische Fragen niemals zu.
Lassen Sie sich von Einwénden nicht aus dem Konzept bringen und fahren Sie mit Ihrer Rede unbeirrt fort.
Untermauern Sie Thre Rede mit einer prignanten Prisentation und souveriner Korpersprache. Uberfrachten Sie Thre Slides
nicht, denn sonst liest der Verkaufer, statt Thnen zuzuhoren.

10. Schauen Sie den oder die Verkdufer an und wenden Sie sich nicht standig Ihrer Prasentation zu.

11. Verfassen Sie Ihre Kernbotschaft, z. B. ,\Wir erwarten eine Preisreduzierung®

12. Nennen Sie also am Anfang klar Thre Forderung und starten Sie dann mit den Punkten 1- 8 bei der folgenden Rede.

5 Tipps der alten Griechen

Mit den 5 altgriechischen, immer noch relevanten Theorien kommen Sie in Threr Rede beim Verkaufer besser an:

Pathos: Beziehen Sie den Verkdufer emotional ein.

Ethos: Kommen Sie glaubwiirdig und authentisch riiber.

Logos: Uberzeugen Sie den Verkaufer mit Fakten, Zahlen, Tabellen und Argumenten in Threr Prisentation.

Topoi: Kommen Thre Punkte beim Verkaufer plausibel und schliissig riiber? Wenn im Markt eindeutige Preisriickgange er-
kennbar sind, ist eine Forderung nach einer Preisreduzierung plausibel.

Kairos: Der Zeitpunkt Ihrer Argumente muss passend sein. In einer Hochpreisphase wahrend multipler Krisen wire eine For-
derung nach einer Preisreduzierung nicht das Richtige. Lassen Sie Tiefpreisphasen daher nicht verstreichen.
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Und so konnte lhre Rede lauten
Herr Verkaufer,

ich mochte Thnen jetzt gleich zu Beginn unseres Gespréchs unse-
ren Standpunkt fiir unser weiteres Geschaft darlegen - und dies
bitte ungestort.

Um es gleich am Anfang vorwegzunehmen:

Wir fordern eine sofortige Preisreduzierung von 8 % fiir alle

bei Thnen bezogenen Artikel.

Ich werde Thnen mit den folgenden 8 Punkten darlegen, warum:

1. Preisentwicklung

Wie Sie hier sehen, haben Sie die Preise wihrend der ganzen Kri-
sen um insgesamt ca. 40 % erhoht und uns im Jahr 2023 lediglich
bescheidene 4 % nachgelassen. (Kairos)

Im Laufe der Jahre 2023 und 2024 sind die betroffenen Kostenar-
ten — Rohstofte, Frachten, Energie und Packmittel - anhaltend ge-
sunken. Auch wenn die riicklaufigen Preisentwicklungen aktuell
stagnieren bzw. partiell leicht nach oben gehen, erweist sich der
Verlauf als duf8erst moderat und zyklisch, wie Sie auf dieser Folie
sehen. (Seite 4: ad 1 und Logos)

2. Mengen

Wenn wir die Mengen, die wir bei Ihnen beziehen, halten wollen,
missen wir dem Druck des Absatzmarktes standhalten und wei-
ter wettbewerbsfahig anbieten. (Seite 4: ad 2)

3. Mehrbedarf

Unser Bedarf wird steigen (Topoi), weil wir ...

(P ... aktuell eine weitere Firma gekauft haben.

(® ... dabei sind, ein globales Category-Management im Einkauf
aufzubauen.

(P ... verkaufsseitig in nichster Zeit in neue Absatzmarkte drin-
gen kénnen.

(® ... zahlreiche Neuentwicklungen planen.

(® ... neue Projekte planen, die sich durchaus auch fiir Sie lohnen
kénnten.

(@ ... einer Einkaufskooperation beigetreten sind und Sie dort als

Lieferant freischalten konnten. (Seite 4: ad 3)

4. Was erwartet unsere Geschiftsleitung?

Unser CEO erwartet von unseren Lieferanten aktive Unterstiit-
zung, sowohl preislich als auch in Bezug auf die Zusammenarbeit
bei den Themen Lieferketten, ESG und CBAM.

Das bedeutet fiir unsere Beschaffungsstrategie, dass wir bereit
sind, im Sinne eines Monosourcings zu biindeln, und uns von
Lieferanten trennen werden, die uns auf diesem Weg nicht be-
gleiten. (Seite 4: ad 4)
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5. Unser Lieferantentag findet im Juni 2025 statt

Diesen Termin haben Sie bestimmt schon bekommen. Unser
Lieferantentag hat das Motto: ,,Entweder gemeinsam als Partner
oder gar nicht.“ Ich zeige Thnen hier die Gésteliste und werde Sie
spéter fragen, ob wir Sie ebenfalls einladen diirfen. (Seite 4: ad 5)

6. Lieferantenreduzierung

Es laufen bei uns im Moment verschiedene Projekte zum Abbau

von Komplexitit. Das bedeutet fiir den Einkauf in erster Linie:

(® Standardisierung von Produkten und Warengruppen
(® Reduzierung von Lieferanten (Seite 4: ad 6)

7. Kiinstliche Intelligenz

Ein weiteres Projekt: Gern werden wir mit Thnen einen Workshop
starten, in dem wir Ihnen vorstellen, wie wir insbesondere bei der
Auftragsabwicklung mithilfe von KI

(P Effizienzsteigerungen und
(® Vereinfachungen im operativen Tagesgeschift

erlangen. (Seite 4:ad 7)

8. Stichwort Derisking / Decoupling

Aufgrund der angespannten und unsicheren geopolitischen Lage
werden wir vom Bezug aus kritischen Drittlindern wieder auf
Nearshoring umstellen. Das bedeutet zusitzliche Bedarfe fiir
deutsche und européische Unternehmen. Wenn Sie mitmachen,
gilt das selbstverstandlich auch fiir Thre Firma. (Seite 4: ad 8)

Fazit: Sie haben gesehen, dass wir vielversprechendes Potenzial
vorweisen kénnen und eine klare Vision haben, wo wir hinwol-
len. Wir bieten Thnen hier und jetzt die Fortsetzung und Intensi-
vierung unserer guten Zusammenarbeit an und hoffen, dass Sie

diese Chance ergreifen.

Wie ich eingangs schon sagte: Voraussetzung ist, dass wir dafiir

Thre Unterstiitzung erhalten. Wir bleiben bei unserer Forderung:

(P sofortige Preisreduzierung von mindestens 8 % fiir alle bei Th-

nen bezogenen Produkte. (Pathos)

Vorbereitung und Taktik sind das A und O

Aus meiner eigenen aktuellen Erfahrung als begleitender
Verhandler in vielen aktuellen Preisgesprachen kann ich
Ihnen bestitigen, dass eine gut vorbereitete und souveran
durchgefithrte Rede am Ende fiir ein wesentlich besseres
Ergebnis sorgt. Nutzen Sie daher diese Moglichkeit im
Rahmen Ihrer Verhandlungsfiihrung!

Autor: Hans-Christian Seidel
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Erzeugerpreise fiir Dienstleistungen im 4. Quartal 2024

und im Jahre 2024

Die Erzeugerpreise fiir Dienstleistungen in Deutschland lagen im 4. Quartal 2024 um 3,3 % hoher im Vergleich zum 4. Quartal 2023 und
um 0,1 % hoher gegeniiber dem 3. Quartal 2024. Im Jahresdurchschnitt 2024 stiegen sie im Vergleich zum Jahr 2023 und 2,4 %

~Verkehr und Lagerei“ wies im 4. Quartal 2024 mit 6,9 % gegen-
iiber 4/23 den stirksten Preisanstieg im Dienstleistungssektor
auf. Maf3geblich dafiir waren zum einen hohere Preise fiir Gii-

terbeforderung in der See- und Kiistenschifffahrt, die gegeniiber

g Indizes

Gesamtindex

Verkehr und Lagerei

Straflengtiterverkehr

Giiterbeforderung in der See- und Kiistenschifffahrt

Lagerung und lagereiverwandte Dienstleistungen
Speditionsleistungen

Sonstige Post-, Kurier- und Expressdienste

Information und Kommunikation

Software und Softwarelizenzen

Leistungsgebundene Telekommunikation

Drahtlose Telekommunikation

Softwareentwicklung und -programmierung

IT-Beratung und Support

IT-Management

Datenverarbeitung, Hosting und damit verbundene Dienstleistungen
Grundstiicks- und Wohnungswesen

Vermietung von Immobilien

Vermittlung und Verwaltung von Immobilien

Freiberufliche, wissenschaftliche und technische Dienstleistungen
Rechtsberatungsleistungen

Dienstleistungen des Rechnungswesens

Ingenieurbiiro- und technische Beratungsleistungen

Technische, physikalische und chemische Untersuchungen
Dienstleistungen von Werbeagenturen

Werbeplatze

Verwaltungs- und Unterstiitzungsleistungen
Dienstleistungen der befristeten Uberlassung von Arbeitskriften

Reinigungsleistungen

Ubersicht: Erzeugerpreise fiir Dienstleistungen im 4. Quartal 2024 und 2024 - eigene Darstellung

4/23 um 23,4 % nach oben gingen, zum anderen der Straflen-
gliterverkehr (+6,2 %) und die Speditionsleistungen (+9,5 %).
Griinde: hohere Lkw-Maut, Lohn- und Personalkosten und die
Attacken der Huthi-Rebellen.

Veranderung in % Veranderung in % Veranderungin %
zu 2023 gesamt zum 4. Quartal 2023 zum 3. Quartal 2024
2,4 33 0,1
3,8 6,9 -0,1
6,0 6,2 0,2
8,6 23,4 -7.5
33 2,7 0,3
5,7 9,5 0,4
4,4 3,9 1,7
1,4 1,7 0,3
1,5 2,6 0,9
-2,3 -1,8 0,1
-4,0 -2,0 -0,1
2,3 1.8 0,1
2,6 3,1 0,6
1,7 2,1 0,2
2.2 2,1 0,2
1,7 2,0 0,5
23 2,2 0,5
2,0 2,6 0,6
2,7 2,6 0,5
3,1 2,6 0,1
2,1 2,1 0,1
35 33 0,1
58 58 0,3
2,1 1,8 0,0
0,1 0,0 6,4
2,1 2,5 -0,5
5,0 51 1,4
3,6 3,7 0,1

Quelle: Statistisches Bundesamt, 21.03.2025
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Erzeugerpreise fiir Dienstleistungen im 4. Quartal 2024

und im Jahre 2024

Die Erzeugerpreise fiir Dienstleistungen in Deutschland lagen im 4. Quartal 2024 um 3,3 % hoher im Vergleich zum 4. Quartal 2023 und
um 0,1 % hoher gegeniiber dem 3. Quartal 2024. Im Jahresdurchschnitt 2024 stiegen sie im Vergleich zum Jahr 2023 und 2,4 %

~Verkehr und Lagerei“ wies im 4. Quartal 2024 mit 6,9 % gegen-
tiber 4/23 den stirksten Preisanstieg im Dienstleistungssektor
auf. Maf3geblich dafiir waren zum einen hohere Preise fir Gii-

terbeforderung in der See- und Kiistenschifffahrt, die gegeniiber

Indizes

Gesamtindex

Verkehr und Lagerei

Stralengiiterverkehr

Giiterbeforderung in der See- und Kiistenschifffahrt
Lagerung und lagereiverwandte Dienstleistungen
Speditionsleistungen

Sonstige Post-, Kurier- und Expressdienste
Information und Kommunikation

Software und Softwarelizenzen

Leistungsgebundene Telekommunikation

Drahtlose Telekommunikation
Softwareentwicklung und -programmierung
IT-Beratung und Support

IT-Management

Datenverarbeitung, Hosting und damit verbundene Dienstleistungen
Grundstiicks- und Wohnungswesen
Vermietung von Immobilien

Vermittlung und Verwaltung von Immobilien

s

Freiberufliche, wissenschaftliche und t he Dienstleistungen
Rechtsberatungsleistungen

Dienstleistungen des Rechnungswesens

Ingenieurbiiro- und technische Beratungsleistungen

Technische, physikalische und chemische Untersuchungen

Dienstleistungen von Werbeagenturen

Werbeplitze

Verwaltungs- und Unterstiitzungsleistungen

Dienstleistungen der befristeten Uberlassung von Arbeitskriften

Reinigungsleistungen

Ubersicht: Erzeugerpreise fiir Dienstleistungen im 4. Quartal 2024 und 2024 - eigene Darstellung

4/23 um 23,4 % nach oben gingen, zum anderen der Straflen-
giiterverkehr (+6,2 %) und die Speditionsleistungen (+9,5 %).
Griinde: hohere Lkw-Maut, Lohn- und Personalkosten und die
Attacken der Huthi-Rebellen.

Veranderung in % Veranderungin % Veranderungin %
zu 2023 gesamt zum 4. Quartal 2023 zum 3. Quartal 2024
2,4 3,3 0,1
38 6,9 -0,1
6,0 6,2 0,2
8,6 23,4 -7,5
33 2,7 0,3
57 9,5 0,4
4,4 3,9 1,7
1,4 1,7 0,3
1,5 2,6 0,9
-2,3 -1,8 0,1
-4,0 -2,0 -0,1
2,3 1,8 0,1
2,6 3,1 0,6
1,7 2,1 0,2
2,2 2,1 0,2
1,7 2,0 0,5
23 2,2 0,5
2,0 2,6 0,6
2,7 2,6 0,5
3,1 2,6 0,1
2,1 2,1 0,1
3,5 3,3 0,1
5,8 5.8 0,3
2,1 1,8 0,0
0,1 0,0 6,4
2,1 2,5 -0,5
5,0 5,1 1,4
3,6 3,7 0,1

Quelle: Statistisches Bundesamt, 21.03.2025
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Die Erzeugerpreise im Februar 2025

Die Erzeugerpreise stiegen im Februar 2025 im Vergleich zum Vorjahresmonat Februar 2024 leicht um 0,7 % und sanken leicht um 0,2 %
zum Vormonat Januar 2025.

g Ausgewshite Giiter Verdnderungin % Veranderung in %
zum Februar 2024 zum Januar 2025
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt 0,7 -0,2
Vorleistungsgiiter 0,3 0,4
Investitionsgiiter 2,0 0,3
Konsumgiiter 2,8 0,1
Verbrauchsgiiter 3,0 0,1
Energie -0,8 -1,0
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur 0,6 -0,2
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 3,3 0,1
Kohle 3,5 -7,3
Erdol 0,8 4,7
Erdgas 21,5 9,2
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 21,6 34
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -11,7 -3,1
Geflugelfleisch 4,8 0,2
Pflanzliche und tierische Ole und Fette 8,1 0,7
Zucker -33,5 -0,9
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mobel) 3,3 1,3
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 5,8 0,5
Papier, Pappe und Waren daraus 3,6 0,7
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 3,8 0,7
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 55 0,4
Naphtha 1,3 2,1
Dieselkraftstoft -3,7 -0,7
Leichtes Heizol -7,5 -4,1
Schweres Heizol 2,0 -23
Fliissiggas 14,9 3,5
Chemische Erzeugnisse 1,0 0,5
Industriegase -33 1,4
Diingemittel und Stickstoffverbindungen 0,1 1,4
Gummi und Gummiwaren 0,3 0,1
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden -0,7 0,2
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 0,1 0,2
Metalle 0,9 0,6
Stabstahl warm verarbeitet -6,1 -1,1
Aluminium und Halbzeug daraus 44 1,0
Kupfer und Halbzeug daraus 11,2 2,5
Strompreis 1,0 -1,2

iibersicht: Erzeugerpreise im Februar 2025 (Quelle: destatis; eigene Darstellung)
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| PREISENTWICKLUNGEN
Die Erzeugerpreise im Februar 2025

Die Erzeugerpreise stiegen im Februar 2025 im Vergleich zum Vorjahresmonat Februar 2024 leicht um 0,7 % und sanken leicht um 0,2 %
zum Vormonat Januar 2025.

Veranderungin % Veranderung in %

Ausgewahlte Giiter zum Februar 2024 zum Januar 2025
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt 0,7 -0,2
Vorleistungsgiiter 0,3 0,4
Investitionsgiiter 2,0 0,3
Konsumgiiter 2,8 0,1
Verbrauchsgiiter 3,0 0,1
Energie -0,8 -1,0
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur 0,6 -0,2
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 3,3 0,1
Kohle 3,5 -7,3
Erdol 0,8 4,7
Erdgas 21,5 9,2
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 21,6 34
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -11,7 -3,1
Gefliigelfleisch 4,8 0,2
Pflanzliche und tierische Ole und Fette 8,1 0,7
Zucker -33,5 -0,9
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mébel) 3,3 1,3
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 5,8 0,5
Papier, Pappe und Waren daraus 3,6 0,7
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 3,8 0,7
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 5,5 0,4
Naphtha 1,3 2,1
Dieselkraftstoff -3,7 -0,7
Leichtes Heizol -7,5 -4,1
Schweres Heizol 2,0 -23
Flussiggas 14,9 3,5
Chemische Erzeugnisse 1,0 0,5
Industriegase -33 1,4
Diingemittel und Stickstoffverbindungen 0,1 1,4
Gummi und Gummiwaren 0,3 0,1
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden -0,7 0,2
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 0,1 0,2
Metalle 0,9 0,6
Stabstahl warm verarbeitet -6,1 -1,1
Aluminium und Halbzeug daraus 4,4 1,0
Kupfer und Halbzeug daraus 11,2 2,5
Strompreis 1,0 -1,2

Ubersicht: Erzeugerpreise im Februar 2025 (Quelle: destatis; eigene Darstellung)
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»Was bringen Rollenspiele mit Videoanalyse und
warum geniigt ein Frontalvortrag nicht?“

Ich bin Einkaufer und in ca. 2 Wochen
FRAGE Teilnehmer auf einem Ihrer Verhand-
lungsseminare bei uns. Ich mag keine Rollenspiele und
mochte, dass Sie mich hierbei nicht auswéhlen. Was sol-

len denn Rollenspiele mit Videoanalyse bringen? Es han-
delt sich doch hier sowieso um gestellte Situationen.

Zunichst mal kann ich Sie

beruhigen: Keiner wird auf
meinen Seminaren zu etwas gezwungen, was er nicht
mochte. Daher respektiere ich Thren Wunsch selbstver-
standlich ohne Wenn und Aber. Ich mochte Sie jedoch
auf folgende Punkte hinweisen:

(® Ich empfehle generell, ein Seminar ohne grofie Vorbe-
halte, dafiir aber mit Neugier auf sich zukommen zu
lassen und aktiv mitzumachen, denn nur so werden Sie

wirklich besser.

(® Auch wenn ich Ihren Standpunkt respektiere, kann ich
Thnen versichern: Frithere Teilnehmer mit dhnlichen
Bedenken wie Thren, die sich dennoch in ein Rollen-
spiel wagten, verloren die Scheu in der Zukunft und
haben viel daraus gelernt.

(® Gerade Seminare mit Fokus auf kommunikativen The-
men leben von praxisrelevanten Rollenspielen. Ein
ganzer Seminartag im Vortragsmodus ist fiir die Teil-
nehmer sehr anstrengend.

(® Bei einer Videoanalyse muss man iiber seinen eigenen
Schatten springen und seine Komfortzone verlassen.
Doch es lohnt sich: Denn Sie kénnen sich selbst und
die Kollegen im Nachgang beobachten und fiir sich
einiges mitnehmen. Ich weif}, dass es anfinglich un-
gewohnt ist, sich selbst auf dem Bildschirm zu sehen.

(® Ein Seminar lebt von Vertrauen. Jedes Video wird di-
rekt im Anschluss an das Seminar geloscht und die In-
halte der Rollenspiele dringen nicht nach auflen.

Hans-Christian Seidel

,Wie viel Freiheit kann ich meinen Mitarbeitern
bei der Arbeitseinteilung gewahren?”

10

F R AG E Ich bin Einkaufsleiter und habe die
Aufgabe, die Arbeitszeiten meiner Mit-
arbeiter fiir jeden verbindlich festzulegen. Was raten Sie

mir hier basierend auf den Eindriicken, die Sie von ande-

ren Firmen erworben haben?

Die gemeinsamen Ziele und

die taglichen Anforderungen
diirfen wegen allzu grofier Lockerheit und mangelnder
Ergebnisorientierung nicht auf der Strecke bleiben. Den-
noch vertrete ich die Uberzeugung, den Mitarbeitern vie-
le Freirdume und Spielwiesen zu ermdglichen. Daher rate
ich, bei der Homeoffice-Regelung und bei der Einteilung

der tiglichen Arbeitszeit nicht allzu direktiv vorzugehen.

Wenn die Arbeit und der Umgang mit den Kollegen Spaf3
machen, bleiben sie in der Regel auch ein Team.

(® Ein Einkiufer, der einen Lieferantenstamm aus den
USA betreut, wird erst ab 15:00 Uhr die ersten Verkdu-
fer sprechen konnen. Daher sehe ich bei ihm kein Pro-
blem, wenn seine Arbeit erst um 11:00 Uhr beginnt.

(® Es gibt Frithaufsteher (Lerchen) und Spétaufsteher
(Eulen). Ein Spitaufsteher, der aufgrund einer starren
Regelung bereits um 8:00 Uhr antanzen muss, tut sich
schwer und kann zu dieser frithen Stunde sein Leis-
tungspensum noch nicht abrufen.

(P Titigkeiten, die eine intensive Konzentration erfordern
(Deep-Work-Tétigkeiten), sind im Homeoffice besser
umsetzbar als in einem Grofiraumbiiro.

Hans-Christian Seidel
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GroBhandelspreise
im Februar 2025

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im Februar
2025 um 1,6 % hoher als im Februar 2024. Im Vergleich zum Vor-
monat Januar 2024 stiegen die Preise leicht um 0,6 %.

Insbesondere Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirze (+43,8 %) waren

fiir den Anstieg der Groflhandelspreise verantwortlich.

Ebenfalls deutlich teurer im Vorjahresvergleich wurden diese
Produkte: Zucker, Siifiwaren und Backwaren (+14,9 %), Milch,
Milcherzeugnisse, Eier, Speisedle und Nahrungsfette (+8,1 %).

b E

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und leben-
den Tieren:

GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln:

GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln:
GH m. Fleisch und Fleischwaren:

GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speiseélen,
Nahrungsfetten:

Zucker, Sitfiwaren und Backwaren:
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen:
GH m. Mehl und Getreideprodukten:

GH m. pharmazeutischen, medizinischen und ortho-
padischen Erzeugnissen:

GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, Biiro-
bedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen:

GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und
Zubehor:

GH m. Biiromébeln:
GH m. festen Brennstoffen:
GH m. Mineralolerzeugnissen:

GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und Stahl-
halbzeug:

GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metallhalb-
zeug:

GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und Sani-
tarkeramik:

GH m. Flachglas:
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke:
GH m. chemischen Erzeugnissen:

GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren:

2,9 %

5,6 %

2,5%

3,5%

8,1 %

14,9 %

43,8 %

1,9 %

2,3%

0,3 %

0,7 %

1,6 %

-12,6 %

0,8 %

-6,1 %

29,7 %

1,2 %

-2,0 %

-1,0 %

-0,3 %

-0,7 %
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GroBhandelspreise im Februar 2025

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im Februar 2025 um 1,6 % hoher als im Februar 2024. Im Ver-
gleich zum Vormonat Januar 2024 stiegen die Preise leicht um 0,6 %.

Insbesondere Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirze (+43,8 %) waren fiir den Anstieg der Grohandelspreise verant-
wortlich.

Ebenfalls deutlich teurer im Vorjahresvergleich wurden diese Produkte: Zucker, Stifiwaren und Backwaren
(+14,9 %), Milch, Milcherzeugnisse, Eier, Speisedle und Nahrungsfette (+8,1 %).

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden Tieren: 2,9 %
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: 5,6 %
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln: 2,5%
GH m. Fleisch und Fleischwaren: 3,5 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speise6len, Nahrungsfetten: 8,1 %
Zucker, Stflwaren und Backwaren: 14,9 %
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: 43,8 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: 1,9 %
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und orthopadischen Erzeugnissen: 2,3%
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: 0,3 %
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und Zubehor: 0,7 %
GH m. Biiromébeln: 1,6 %
GH m. festen Brennstoffen: -12,6 %
GH m. Mineralolerzeugnissen: 0,8 %
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und Stahlhalbzeug: -6,1 %
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metallhalbzeug: 29,7 %
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und Sanitirkeramik: 1,2%
GH m. Flachglas: -2,0%
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: -1,0 %
GH m. chemischen Erzeugnissen: -0,3 %
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: -0,7 %

Quelle: destatis
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.Sie haben eine inhaltliche Frage
oder einen Themenwunsch?

Kein Problem! Schreiben Sie mir
gern an redaktion@zolex de.

Ich freue mich. von Ihnen zu horen

Hans-Christian Seidel

WIRTSCHAFTSTICKER

Nachrichten: 3 Wirtschaftsverbande im Fokus

Hans-Christian Seidel hat fiir Sie aktuelle Nachrichten mit zahlenmaBigen Entwicklungen der 3 folgenden Wirtschaftsverbande

V(I, WV Stahl und GKV zusammengefasst.

1. Quartalsbericht 4/2024 des Verbands
der chemischen Industrie (VCI)

VCI-Hauptgeschiftsfithrer Wolfgang Grofle Entrup (Auszug):
,»,2024 war ein weiteres Jahr zum Vergessen fiir die Industrie.
Und das 4. Quartal fiir unsere Branche ein weiterer Tiefschlag.
Die schlechten Nachrichten reiflen aber auch im neuen Jahr
nicht ab.“

Im 4. Quartal 2024 sank die Nachfrage in der chemisch-phar-
mazeutischen Industrie im Inland, wahrend sie im Ausland im
Vergleich zum Vorquartal leicht stieg (Veranderung zum Vor-
quartal / zum Vorjahreszeitraum):

(® Produktion: -42% /| -12%
(¥ ohne Pharma: -63% /| -0,6%
(® Erzeugerpreise: 0,0% / -0,2%
(® Umsatz: 0,3% / -1,5%
(® Umsatz Inland: -1,4% |/ -40%
(® Umsatz Ausland: 1,4% / 00%

(® Kapazititsauslastung (inkl. Pharma):
3. Quartal 24: 74,8 % / 4. Quartal 24: 74,7 %

Quelle: VCI Frankfurt

2. Wirtschaftsvereinigung (WV) Stahl: Januar 2025

Kerstin Maria Rippel, Hauptgeschéftsfithrerin der Wirtschafts-
vereinigung Stahl (Auszug): ,Der verhaltene Jahresauftakt
ist ein weiterer Beleg dafiir, wie dringend jetzt konjunkturelle
Impulse benétigt werden, um die wirtschaftliche Schockstar-
re in Deutschland zu tiberwinden.“ Die Rohstahlproduktion
in Deutschland weist fir den Monat Januar 2025 im Vergleich
zum Januar 2024 einen Riickgang von fast 13 % auf (in 1.000 t /
Steigerung zum Vorjahreszeitraum):

(® Rohstahl gesamt: 2.680 / -12,7%
» davon: Oxygenstahl: 1.855 / -159%
« davon: Elektrostahl: 825 / -45%
(® Roheisen: 1.716 / -16,3%
(® warmgewalzte Stahlerzeugnisse: 2484 | -87%

Quelle: WV Stahl

3. Gesamtverband Kunststoffverarbeitende
Industrie e. V. (GKV)

Der GKV blickte auf seiner Jahres-Wirtschaftspressekonferenz
am Aschermittwoch zuversichtlich auf das Jahr 2025. Haupt-
geschaftsfithrer Dr. Oliver Mollenstadt: ,,Die Ergebnisse der Be-
fragung zeigen deutlich, dass das Jahr 2024 - wie auch schon
das vorangegangene Jahr - fiir viele Branchenbetriebe von He-
rausforderungen gekennzeichnet war. Gleichwohl zeichnet sich
ein kleiner Lichtblick auf eine allméhliche Erholung der Kon-
junktur ab.“

Nachfolgend die Statistiken fiir das Jahr 2024:

(¥ Umsatz: 69,4Mrd. /| -43%
(¥ Inland: 39,7Mrd. / -6,1%
(® Ausland: 297Mrd. / -1,7%
(® Exportquote: 428% / 1,0%
(? Beschiftigte: 312.879 |/ -2,0%
(® verarbeitete Menge Kunststoff: 12,0 Mio.t / -50%

 davon Rezyklate einschl.

Nebenprodukten: 25Mio.t /  4,0%
« davon Verpackung: 3,8 Mio. t
o davon Bau: 4,3 Mio. t
« davon technische Teile: 2,7 Mio. t
 davon Konsumprodukte: 1,2 Mio. t

(® Betriebe: 2.985 / -0,04 %

Quelle: Gesamtverband Kunststoffverarbeitende Industrie e. V. (GKV)
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