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Verhandlungen in Pattsituationen

8 haufige Griinde von Pattsituationen

So erkennen Sie, ob sich in Ihrer
Verhandlung gerade eine Pattsituation
anbahnt - oder Sie sich schon mittendrin
befinden.

Erfolgreiche Verhandlungen bei
sinkenden Mengen - Teil 1
Diese praxiserprobten Experten-Tipps helfen

Ihnen, trotz sinkender Mengen lhre Ziele zu
erreichen.

Knifflige Verhandlungen
in Pattsituationen

Mit diesen 8 bewahrten Praxis-Tipps
unseres Chefredakteurs meistern Sie
selbst festgefahrene Verhandlungen.

Gut vorbereitet verhandeln mit
Quasi-Monopollieferanten

Diese Ubersicht enthilt alle wichtigen
Ausgangsfragen fir Ihre Verhandlungen mit
Quasi-Monopolisten.
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GRENZENLOS DENKEN, GLOBAL HANDELN.
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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.

lhre Verhandlungsexzellenz

Liebe Leserin, lieber Leser,

wenn Sie sich in einer komfortablen Ausgangssituation
befinden, geht es lhnen wie einem Monopolverkaufer:
Sie missen Ihr Maximalziel nur mit der Begriindung
~gestiegene Anforderungen in den Markten” iber-
mitteln. That's it! Dazu bendtigen Sie keine besondere
Verhandlungskompetenz.

In kniffligen und komplizierten Pattsituationen mit
einem A-Lieferanten sieht das ganz anders aus. Hier
trennt sich oft die Spreu vom Weizen. Denn jetzt ist |hr
ganzes Verhandlungsgeschick gefragt — im Sinne eines
World-Class-Verhandlers.

Um Sie auf dem herausfordernden Weg zu unterstuit-
zen, habe ich Ihnen diese Sonderausgabe mit ver-
schiedenen Beitragen zum Thema,Verhandlungen in
Pattsituationen” gefiillt.

lhr

Hans-Christian Seidel,
Chefredakteur

Alle Arbeitshilfen als Downloads unter
www.zolex.de/arbeitshilfen
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INTERNE UND EXTERNE VERHANDLUNGEN
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Die 8 haufigsten Griinde fiir eine plotzliche Pattsituation

Bei einer Pattsituation sollten Sie als Einkaufer gema dem bekannten Machtportfolio weder komplett auf die Defensiv- noch auf die
Offensivstrategie zuriickgreifen. Das bedeutet fiir Sie, dass Sie sich verhandlungstechnisch in einer haarigen Situation befinden. Die

folgenden 8 Entwicklungen sind oft ursachlich dafiir.

Eine Pattsituation weist fiir Sie als Einkédufer die folgenden Cha-
rakteristika auf:

(® Die Verhandlung ist festgefahren.

(P Keine Partei ist automatisch stirker.

(® Bisher handelte es sich um ein attraktives und wichtiges Ge-
schift fiir beide Parteien; keine Partei kann so einfach auf die
andere verzichten.

1. Negative Marktentwicklungen

Durch Verinderungen wie Verknappungen, neue Regularien,
geopolitische Ereignisse und schwankende Preise konnen Sie als
Einkaufer schnell von einer einstigen Offensivstrategie in eine
Pattsituation oder im schlimmsten Fall in die Defensive geraten.
Der Grund: Es haben sich einige Variablen zugunsten Thres Lie-
feranten verschoben.

2. Schwer zu ersetzende Mitarbeiter

Im Zeichen des Fachkriftemangels sind Sie als Einkaufsleiter be-
sonders auf einen schwer ersetzbaren und soliden Stamm quali-
fizierter Einkédufer und schwer zu findender High Potentials an-
gewiesen. Wahrend Sie sich vor vielen Jahren einfach die Rosinen
herauspicken konnten, verhandeln Sie heutzutage als Einkaufs-
leiter in Gehaltsgesprachen mit neuen Kandidaten bzw. mit ak-
tuellen Mitarbeitenden nicht mehr automatisch aus der Position
der Stérke.

Auch in berechtigten Kritik- und Konfliktgesprachen kénnen Sie
nicht einfach mit der Keule schwingen, da Sie Top-Mitarbeiter
sonst unweigerlich vertreiben.

3. Eintritt von Krisen

Einkaufer haben in den letzten Jahren vermehrt die bitteren Er-
fahrungen gemacht, dass Krisen wie Epidemien, massive Ver-
knappung oder geopolitische Eingriffe dazu gefiihrt haben, dass
Lieferanten ihr Geschéftsgebaren gedndert haben.

4, Fachbereiche schranken Marktpotenziale ein

Wenn Thre Fachbereiche die Anforderungen im Lastenheft nach
oben schrauben, bleiben automatisch immer weniger Lieferanten
im Markt tibrig, die sich dann ihrer machtigen Ausgangssituation
bewusst sind.
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5. Schwerwiegende Reklamation

Bei einer Reklamation, in die aufgrund der Tragweite bereits
Rechtsanwilte und Behérden involviert sind oder bereits die Ver-
handlung fithren, werden beide Parteien versuchen, den Schaden
fiir sich zu begrenzen und/oder den Prozess zu gewinnen.

Auch wenn der Lieferant einst in der Defensivposition war, hat
sich das Machtgefiige jetzt angeglichen. Wahrscheinlich geht der
Lieferant davon aus, dass Sie und er nach der Regulierung des
Schadens ohnehin getrennte Wege gehen. Somit hétte er geschaft-
lich nichts mehr zu verlieren.

6. Attraktives Produkt

Wenn ein Verkiufer iiber ein attraktives Produkt verfiigt oder
sich sein Standing durch langjdhrige Dienstleistungen erhoht hat,
sieht er sich — dessen bewusst - in zukiinftigen Verhandlungen
gestérkt.

Dies betrifft auch Handelseinkdufer, wenn ein neues Markenpro-
dukt bei den Verbrauchern immer beliebter wird.

7. Verkaufer wird starker

Der Verkdufer kann aus den folgenden Griinden seine Position

verstarken:

(® Ubernahme eines Konkurrenten

(® Kauf durch einen grofien Konzern

(® Komplexitit und somit schwere Ersetzbarkeit seines Produkts
oder seiner Dienstleistung

(® neues Management, das hérter auftritt und evtl. auf Produkte
mit schlechtem Deckungsbeitrag verzichtet

(® Der Verkiufer erfreut sich einer soliden Auftragslage.

8. Bedarfsriickgange

Wenn Thre Kunden vor allem aus preislichen, aber auch aus ande-
ren Griinden weniger kaufen, wirkt sich dieser Umsatzriickgang
nachgelagert auch auf Thre beim Lieferanten abgerufenen Men-
gen aus. Das wirkt sich natiirlich auch auf Thre Position gegeniiber
dem Verkaufer aus, denn: Da Sie weniger nachfragen, werden Ihre
Argumente hinsichtlich besserer oder gleicher Preise deutlich
diinner - aber nicht unmoglich.

Autor: Hans-Christian Seidel
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ARBEITSHILFE

15 erprobte Vorgehensweisen bei
Pattsituationen in Verhandlungen

Diese und alle weiteren Arbeitshilfen
finden Sie auch unter
www.zolex.de/arbeitshilfen

— L

In festgefahrenen Verhandlungen miissen Sie neben den klassischen Verhandlungstaktiken zusatzliche Vorgehensweisen einplanen,
um aus der schwierigen Position mit wenig Macht herauszukommen. Hans-Christian Seidel hat lhnen dazu 15 praxisrelevante Tipps
zusammengestellt.

“ PARAMETER VORGEHENSWEISEN

1

10

1

12

13

14

15

Abschlussinteresse

Mehrere Levels mit
wechselnden Teams

Side-Meetings

Eskalieren

Schnittmengen

Perspektivwechsel

Ausklammern von
Agendapunkten

Aufzeigen von Losungen

Zwischenergebnisse

Kein goldener Weg

Im Gesprach bleiben

Harte Ausgangsforderung

Hinterfragen des Niveaus

Follow-up

Setzen Sie einen
Ghost Negotiator ein

Priifen Sie, ob beim Verkéufer im ersten Meeting iiberhaupt ein Abschlussinteresse erkennbar ist.
Wenn nein, brechen Sie die erste Runde zeitnah ab.

Planen Sie bei festgefahrenen Verhandlungen mehrere Runden ein. Schlielen Sie den Einsatz
wechselnder Teams auch auf hoheren Hierarchieebenen nicht kategorisch aus.

Fithren Sie bei eintretenden Sackgassen oder sich verhdrtenden Fronten in den Pausen bewusst
konstruktive Side-Meetings mit einem kompromissgeneigten Verkaufer durch.

Wenn Sie als Einkdufer mit einem beharrlichen Verkaufer nicht weiterkommen, miissen Sie in der
Verhandlung unweigerlich die nidchsthéhere Hierarchiestufe einbeziehen.

Suchen Sie im Vorfeld die bereits vorhandenen oder méglichen Schnittmengen heraus.

Nehmen Sie einen Perspektivwechsel vor, um zu priifen, ob Ihre Ansichten zu beharrlich sind und
ein anderer Weg auch moglich wire.

Klammern Sie zundchst nebensichliche Agendapunkte aus, die den Fortgang der Verhandlung
blockieren und auch spéater noch lsbar sind.

Zeigen Sie stets aktiv mogliche Losungen auf, um Ihrem Ziel ndherzukommen.

Halten Sie fest, dass erzielte Zwischenergebnisse, die verbindliche Ausgangssituation und der ge-
sicherte Besitzstand Grundlage fiir die nidchste Runde sind.

Akzeptieren Sie, dass es in kniffligen Verhandlungen keinen goldenen Weg gibt und das Ergebnis
oft ein Mosaik aus verschiedenen und teils schwerfallenden Kompromissen ist.

Bleiben Sie bei vertagten Verhandlungen, in denen sich zunichst keine schnellen Einigungen ab-
zeichnen, stets im Gespréch. Dies kann auch ein ,,Kuschel-Call“ mit Threm Verkéufer sein, in dem
Sie bekunden, nach wie vor an einer Losung interessiert zu sein.

Stellen Sie in Erwartung eines nicht akzeptablen Erstangebots des Verkéufers eine harte Gegenfor-
derung, um Ihre eigene Situation zu untermauern.

Wenn sich ein stets tibertriebener Verhandlungsauftritt des Verkaufers abzeichnet, stellen Sie die
berechtigte Zwischenfrage: ,Wollen wir uns wirklich auf dieses Niveau hinabbegeben?*

Halten Sie bei vielen Punkten erzielte Zwischenergebnisse, verabschiedete Mafinahmen oder fina-
le Ergebnisse fest. Gehen Sie diese zur Sicherheit am Schluss nochmals explizit mit dem Verkaufer
durch.

Nutzen Sie die Expertise eines externen Ghost Negotiators, der in einem Nebenraum bereitsteht,

mit Thnen in den Verhandlungspausen das weitere Vorgehen abstimmt und Ihnen wertvolle Tipps
gibt.

Ubersicht: 15 Vorgehensweisen in Pattsituationen — eigene Darstellung
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In festgefahrenen Verhandlungen miissen Sie neben den klassischen Verhandlungstaktiken zusatzliche Vorgehensweisen einplanen,
um aus der schwierigen Position mit wenig Macht herauszukommen. Hans-Christian Seidel hat lhnen dazu 15 praxisrelevante Tipps
zusammengestellt.

“ PARAMETER VORGEHENSWEISEN

1

10

11

12

13

14

15

Abschlussinteresse

Mehrere Levels mit
wechselnden Teams

Side-Meetings

Eskalieren

Schnittmengen

Perspektivwechsel

Ausklammern von
Agendapunkten

Aufzeigen von Losungen

Zwischenergebnisse

Kein goldener Weg

Im Gesprach bleiben

Harte Ausgangsforderung

Hinterfragen des Niveaus

Follow-up

Setzen Sie einen
Ghost Negotiator ein

Priifen Sie, ob beim Verkéufer im ersten Meeting iiberhaupt ein Abschlussinteresse erkennbar ist.
Wenn nein, brechen Sie die erste Runde zeitnah ab.

Planen Sie bei festgefahrenen Verhandlungen mehrere Runden ein. Schliefien Sie den Einsatz
wechselnder Teams auch auf hoheren Hierarchieebenen nicht kategorisch aus.

Fithren Sie bei eintretenden Sackgassen oder sich verhirtenden Fronten in den Pausen bewusst
konstruktive Side-Meetings mit einem kompromissgeneigten Verkaufer durch.

Wenn Sie als Einkdufer mit einem beharrlichen Verkiufer nicht weiterkommen, miissen Sie in der
Verhandlung unweigerlich die nidchsthohere Hierarchiestufe einbeziehen.

Suchen Sie im Vorfeld die bereits vorhandenen oder méglichen Schnittmengen heraus.

Nehmen Sie einen Perspektivwechsel vor, um zu priifen, ob Thre Ansichten zu beharrlich sind und
ein anderer Weg auch maoglich wire.

Klammern Sie zundchst nebenséchliche Agendapunkte aus, die den Fortgang der Verhandlung
blockieren und auch spiter noch lésbar sind.

Zeigen Sie stets aktiv mogliche Losungen auf, um Ihrem Ziel ndherzukommen.

Halten Sie fest, dass erzielte Zwischenergebnisse, die verbindliche Ausgangssituation und der ge-
sicherte Besitzstand Grundlage fiir die nichste Runde sind.

Akzeptieren Sie, dass es in kniffligen Verhandlungen keinen goldenen Weg gibt und das Ergebnis
oft ein Mosaik aus verschiedenen und teils schwerfallenden Kompromissen ist.

Bleiben Sie bei vertagten Verhandlungen, in denen sich zunéchst keine schnellen Einigungen ab-
zeichnen, stets im Gespréch. Dies kann auch ein ,,Kuschel-Call“ mit Threm Verkéufer sein, in dem
Sie bekunden, nach wie vor an einer Losung interessiert zu sein.

Stellen Sie in Erwartung eines nicht akzeptablen Erstangebots des Verkaufers eine harte Gegenfor-
derung, um Ihre eigene Situation zu untermauern.

Wenn sich ein stets iibertriebener Verhandlungsauftritt des Verkdufers abzeichnet, stellen Sie die
berechtigte Zwischenfrage: ,,Wollen wir uns wirklich auf dieses Niveau hinabbegeben?“

Halten Sie bei vielen Punkten erzielte Zwischenergebnisse, verabschiedete Mafinahmen oder fina-
le Ergebnisse fest. Gehen Sie diese zur Sicherheit am Schluss nochmals explizit mit dem Verkaufer
durch.

Nutzen Sie die Expertise eines externen Ghost Negotiators, der in einem Nebenraum bereitsteht,

mit Thnen in den Verhandlungspausen das weitere Vorgehen abstimmt und Thnen wertvolle Tipps

gibt.

Ubersicht: 15 Vorgehensweisen in Pattsituationen — eigene Darstellung
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Praktische Tipps fiir lhre Verhandlungen

bei sinkenden Mengen - Teil 1

Welches Potenzial haben Einkaufer angesichts konjunktureller
Probleme? Dariiber sprach Chefredakteur Hans-Christian Sei-
del mit Matthias Grossmann, Geschaftsfiihrer der Firma MGS in
Mainaschaff. Der 2. Teil des interessanten Interviews erscheint
in der nachsten Normalausgabe KW 14-15-2025 auf Seite 5.

Hans-Christian Seidel:

Welches grundsitzliche Potenzial sehen Sie bei Einkau-
fern, um ihre Ergebnisse zu verbessern?

Matthias Grossmann:

Entscheidend ist, wie Sie als Einkéufer ,ticken Damit
meine ich das Mindset, also Thre Einstellung und Motiva-
tion: Zieht Sie die aktuelle Situation herunter oder sehen
Sie sie als Herausforderung?

Denken Sie ,Wie soll ich bei fallenden Mengen bessere
Preise erzielen? Da macht der Lieferant niemals mit! Au-
BRerdem habe ich keine Zeit“?

Oder denken Sie ,,Ich schaffe das! Ich bereite mich griind-
lich vor, habe klare Ziele und starke Argumente! Ich bin
fit in der Einwandbehandlung und Verhandlungstech-
nik. Ich habe mich mit dem Fachbereich abgestimmt, der
mich unterstiitzt. Das kriegen wir hin!“?

Finden Sie Thr ,Warum: Warum tue ich das? Was ist mein
Ansporn, meine Mission? Es geht um die Wettbewerbsfa-
higkeit und den Erfolg unseres Unternehmens. Wie kann
ich dazu beitragen?

Hierbei spielen natiirlich auch Thre Einkduferziele eine
nicht unwichtige Rolle. Wie kommen Sie zu Thren Maxi-
malzielen?

Durch die intensive Vorbereitung finden Sie Ihre starken
Argumente. Diese bereiten Sie gut vor und leiten daraus
Thre Ziele ab.

Bleiben Sie konsequent bei der Sache - genau wie ein
Leistungssportler! Wiirde dieser mit halbherziger Her-
angehensweise auflergewohnliche Ergebnisse erzielen?
Selbstverstandlich nicht.
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Hans-Christian Seidel:

Die aktuelle wirtschaftliche Situation geht am Tagesge-
schift und an den Verhandlungen von Einkdufern nicht
spurlos voriiber. Wie stufen Sie die wirtschaftliche Situ-
ation ein und wie wirkt sich diese auf den Einkauf aus?

Matthias Grossmann:

Quo vadis, Deutschland? Wir leben in auflergewohn-
lichen Zeiten, sei es politisch, gesellschaftlich oder wirt-
schaftlich. Die schwache Konjunktur wirkt sich direkt auf
die verhandelbaren Mengen mit Lieferanten aus, was fiir
viele Einkaufer eine Herausforderung ist.

Preiserh6hungen aufgrund angeblich gestiegener Kosten
und jetzt auch noch -20 % fallende Mengen. In einem
Webinar zu diesem Thema vor Kurzem nahmen knapp
250 Einkaufer teil. Man sieht die Brisanz. Und es gibt Lo-

sungen!

Machen Sie Thre Aufgaben als Einkaufer grindlicher als
bisher! Je besser Sie vorbereitet sind, desto hoher ist die
Wahrscheinlichkeit, gute Ergebnisse in Ihren Verhand-
lungen zu erzielen.

Konkret heif3t das: Sie brauchen starke Argumente!

Matthias Grossmann ist Inhaber der
MGS - Training und Beratung fiir den
Einkauf, Autor des Bestsellers ,,Einkauf
des Buchs ,,Die 10 Schritte zum Ein-
kaufserfolg“ sowie der DVDs/Horbii-
cher ,Im Einkaufliegt der Gewinn!“ und

»Selbstbewusster verhandeln im Einkauf Er verfugt iiber
mehr als 30 Jahre Erfahrung im Einkauf und startete seine
Karriere bei Ignacio Lopez (www.einkaufstraining.de).


http://www.einkaufstraining.de
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Die 8 wichtigsten Tipps bei kniffligen Verhandlungen
in festgefahrenen Pattsituationen

Bei A-Produkten, in GroBprojekten, Krisen und Gruppenkon-
flikten mit groBer Tragweite, bei denen Sie nicht aus einer
Position der Starke heraus verhandeln konnen, werden Ih-
nen Pattsituationen in ausweglos erscheinenden Konstella-
tionen begegnen. Jetzt sind Sie und lhr Team gefordert. Ei-
nes muss klar sein: Ohne Kreativitat, Perspektivwechsel und
Mut, auch mal ganz andere Wege einzuschlagen, werden
Sie diese Herausforderungen nicht zufriedenstellend losen.
Unser Chefredakteur Hans-Christian Seidel gibt Ihnen aus
seinen Erfahrungen als Einkaufsleiter, Verhandlungsberater
und Ghost Negotiator in diesem Beitrag einige praxiserprob-
te Tipps. Nutzen Sie zusatzlich unsere Arbeitshilfe auf Seite 4
in dieser Ausgabe.

1. Priifen Sie die Sinnhaftigkeit eines
verfriihten Abschlusses

Bei vielen Verkdufern merken Sie im Laufe der Erstverhandlung,
dass er sich bewusst taktisch kaum bewegt und Sie wiederholt
auflaufen lasst.

Doch was fiir den Verkaufer gilt, ist auch fiir Sie als Einkéaufer im
Hinblick auf Thre Wettbewerbsfahigkeit strategisch wichtig. Wenn
Sie ndmlich im Rahmen einer Verhandlung fiir ein A-Produkt zu
frith eine Einigung anstreben, wird sich diese mit Sicherheit als
nachteilig fiir Thre Kalkulation erweisen, da Sie nicht alle brach-
liegenden konditionellen Moglichkeiten und moglichen Taktiken
ausgeschopft haben.

Bereiten Sie sich gut vor!

Bestimmen Sie im Vorfeld, bei welchen A-Produkten, Wa-
rengruppen und A-Lieferanten Sie glauben oder aus der
Vergangenheit wissen, dass Sie das Optimum nur durch
mehrere Verhandlungsrunden erreichen werden.

2. Erkennen Sie, wann eine Eskalation unerlasslich ist

Wenn der Verkaufer sich taktisch gesehen kaum und ohne er-
kennbares Anzeichen eines Fortschritts bewegt und ein Abschluss
auf diesem Level fiir Sie niemals tragbar und zu verantworten
ist, bleibt Ihnen eine Eskalation auf die nachste Hierarchieebene
nicht erspart.

£

ol

Bei grofleren Projekten ist dies schlicht und
ergreifend ,,Part of the Game*.
Die Einkéufer setzen die Eckpfeiler erst mal fest, dann ei-

nigt man sich auf dem néchsthoheren Level.

3. Setzen Sie sportliche Einstiegsziele

Mit Sicherheit wissen Sie aus den Medien, wie lang und kontrovers
Verhandlungen zwischen Arbeitgebern und Gewerkschaften in al-
ler Regel verlaufen. Grund sind die jeweils harten Einstiegsziele
der Tarifparteien. Das kann Thnen bei Verhandlungen mit Thren
A-Lieferanten auch passieren. Wenn eine strategische Verhand-
lung mit einem A-Lieferanten bereits in den letzten Jahren tiber
mehrere Runden lief, wire es wenig zielfiihrend fiir Thr Ergebnis,

wenn Sie mit einem mafivollen Ziel in die Verhandlung starten.

Stellen Sie strategische Forderungen

Plant Ihr Lieferant eine Preiserhohung von 2 %, startet er
mit ca. 4 %. Wenn Sie im Zuge einer verfrithten Konsens-
orientierung am bisherigen Preis festhalten, verhandeln Sie
jetzt unnotig iiber ein Delta von 0 % bis +4 %.

Eine Forderung nach 4 % Preisreduzierung wire die er-

folgreichere Herangehensweise.
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4, Setzen Sie wechselnde Verhandlungsteams ein

Geht es bei strategischen Verhandlungen nicht voran, bietet es
sich in der ndchsten Runde an, diese mit einem partiell oder kom-
plett gednderten Team durchzufiithren. Die Vorteile sind:

(P Sie nutzen einen taktischen Uberraschungseffekt.

(® Sie wihlen eine effizientere Zusammensetzung aus den Ein-
driicken der bisherigen Verhandlung.

(® Die neuen Teams kénnen das Tempo forcieren.

(® Das erste Team sondiert als Vorhut ohne Entscheidungskom-
petenz erst mal die Gesamtlage.

Der Vorteil von Side Meetings

Einen solchen Wechsel erreichen Sie z. B. durch Side Mee-
tings. Ich nutze hierfiir gern eine Kaffeepause und sage zu
einem Verkaufer: ,Wir einigen uns doch in dieser grofien
Runde mit all den Emotionen niemals. Wie wire es, wenn
wir beide die Verhandlung ohne die Teams und die Rechts-
anwilte allein weiterfiithren? Ich glaube, wir kommen dann
schneller zum Ziel.

5.Finden Sie Schnittmengen

Gibt es in einer Verhandlung mehrere Parameter, finden Sie die-
jenigen Schnittmengen, bei denen bereits ein grundsitzlicher
Konsens besteht. Klopfen Sie mit den Verkdufern ab, ob Sie diese
Punkte bereits abhaken konnen, um sich dann nur auf die Punkte

zu konzentrieren, bei denen noch ein Dissens besteht.

Unterschitzen Sie die positive psychologische Wirkung
nicht, wenn ...

... sich die Liste der ungekldrten Punkte immer mehr re-
duziert. Ich habe in fritheren Verhandlungen und Konflikt-
16sungen innere Monologe wie diesen gefiihrt: ,,Jetzt haben
wir so viele Punkte geklart. Es wére doch gelacht, wenn wir
die letzten Hindernisse nicht auch noch ausraumen.*

6. Klammern Sie weniger wichtige Punkte vorlaufig aus

Wenn die Verhandlungen aufgrund zu vieler Variablen immer
wieder ins Stocken geraten, kénnten Sie als Einkdufer vorschla-
gen, einen oder mehrere Parameter zundchst auszuklammern,
um bei dem Hauptpunkt besser und schneller zu einer Einigung
zu gelangen.
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O rraxis-seispIEL

Nicht alles auf einmal verhandeln

In vielen meiner Verhandlungen kam ich durch das He-
rausnehmen einiger vertraglicher Parameter deutlich
schneller zu einer Einigung iiber die Preise. Danach arran-
gierten wir uns auch tiber die restlichen Parameter wesent-
lich ztigiger.

7. Nutzen Sie die Expertise eines Ghost Negotiators

Ein interner oder externer Ghost Negotiator berit ein Verhand-
lungsteam im Hintergrund, ohne aktiv an der Verhandlung
teilzunehmen. Hierbei handelt es sich um eine nutzbringende
Verstarkung durch einen Experten, der Thnen wertvolle und zu-
satzliche Tipps gibt.

So geht ein Ghost Negotiator vor

Im Rahmen meiner Verhandlungsberatungen wurde ich
bei schwierigen Verhandlungen, Krisen oder Konflikten oft
als Ghost Negotiator beauftragt. Ich wartete also in einem
Nebenzimmer, ohne zu wissen, wie die Verhandlungen lau-
fen. In den Auszeiten kam das Verhandlungsteam zu mir
und wir gingen den Verlauf durch. Darauthin gab ich Tipps
und motivierte leicht tiberforderte Verhandler.

8. Halten Sie Zwischenergebnisse fest

Um in den einzelnen Runden chancenreicher voranzukommen,
halten Sie die erreichten Zwischenergebnisse verbindlich als
Startrampe fiir die Folgeverhandlung fest.

Zwischenergebnisse sind nicht per se verbindlich!
Gerade in Verhandlungen mit Lieferanten aus im Ver-
gleich zu Deutschland sehr unterschiedlichen Kulturen
tiberschitzte ich die Verbindlichkeit eigentlich abgehakter
Zwischenergebnisse. Oft warfen Verkdufer aus taktischen
Griinden einzelne Vereinbarungen einfach wieder iiber
den Haufen. Daher gehe ich nun die Zwischenergebnisse
am Ende einer jeden Verhandlung explizit noch mal durch
und vereinbare, dass diese Parameter spater nicht mehr
(oder nur noch im Ausnahmefall) verhandelbar sind.

Autor: Hans-Christian Seidel
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In 10 Schritten wehrt Herr Fuchs-Pfennig

eine 8-%-Preiserhohung vorlaufig ab

Ein Verkaufer A des wichtigen Lieferanten A hatte Herrn Fuchs-Pfennig eine satte Preiserh6hung von 8 % mitgeteilt. Daraufhin be-
stand Herr Fuchs-Pfennig auf einem personlichen Gesprachstermin. Er stellt sich auf eine harte Verhandlung ein, da es sich um eine
Pattsituation handelt (ad 1). Ihm ist bewusst, dass Verkaufer A mit seinen 8 % zunadchst ein Maximalziel herausgehauen hat und es
nicht bei einer einzigen Verhandlungsrunde bleiben wird (ad 2). Die Hintergriinde der einzelnen — jeweils mit dem Zusatz,,ad” und der
entsprechenden Nummer versehenen — Taktiken entnehmen Sie dem Kurzartikel auf Seite 11.

Verkaufer A Verkaufer A

Leider miissen wir die Preise aufgrund der neuen Preis- Ich kann Ihnen nur sagen, dass wir auf 8 % Erhohung be-

steigerungen um 8 % erhohen. stehen miissen. Das kommt von unserem Controlling ...

Fuchs-Pfennig Fuchs-Pfennig

Nein, das geht gar nicht (ad 3). Dann bin ich mal gespannt, ... (unterbricht) Herr Verkaufer, ich habe da mal eine Pr-

welche Begriindungen Sie hierfiir haben. Also, welche sentation vorbereitet (ad 7).

sind dies?
1. Aufgrund der multiplen Krisen der letzten Jahre
haben Sie den Preis in mehreren Schritten um fast
40 % erhoht und uns 2023 nur 6 % nachgelassen.
. Eine erneute und fiir mich nicht nachvollziehbare
Verkaufer A

Preiserh6hung wiirde unsere Wettbewerbsfahigkeit
beschéddigen (ad 8).
2. Wie Sie an dieser Preisstrukturanalyse unschwer er-

Ich habe keine Wahl, Sie wissen ja, die allgemeine Situa-
tion und die Situation nach der Wahl in den USA ...

kennen konnen, verhalten sich die derzeitigen Erho-
hungen an den Mérkten prozentual gesehen dufSerst
moderat. Den hochsten Anteil haben die Rohstoft-

Fuchs-Pfennig kosten mit 55 %. Doch die Rohstoffpreise sind kaum
... (unterbricht) Herr Verkiufer, schon klar, aber antwor- gestiegen (ad 9).
ten Sie bitte konkret auf meine Frage (ad 4), da ich im Sin-
ne unserer Partnerschaft eine klare Transparenz erwarte
(ad 5).
Verkaufer A
Dann senden Sie mir doch mal eine Liste mit all diesen
Erklarungen.
Verkaufer A
Ja, da sind z. B. Transportkosten, Lohnkosten, geopoliti-
sche Risiken ...
Fuchs-Pfennig
Nein, Herr Verkéufer, ich lasse mir von Thnen keine Haus-
aufgaben geben. Beweisen Sie mir bitte zuerst, dass Thre
Fuchs-Pfennig Preiserhhung von 8 % liickenlos nachvollziehbar ist. Wir

Herr A, das ist mir zu allgemein. Auf etwas mehr Tiefgang
muss ich schon bestehen (ad 6).

werden Thnen dann eine qualifizierte Antwort darauf ge-
ben (ad 10).
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Die wichtigsten Fragen vor Verhandlungen mit
Quasi-Monopollieferanten

Hans-Christian Seidel zeigt Ihnen, was Sie vor einer Verhandlung mit Quasi-Monopollieferanten klaren sollten. Bei einem Quasi-Mono-
pol gibt es zwar weitere Anbieter, doch einer hat aus den verschiedensten Griinden eine teils erhebliche Vormachtstellung.

N R

(® Weild der Lieferant, dass IThnen im Falle einer Nichteinigung ein erheblicher Scha-
den droht?

(® Ist der Lieferant gleichzeitig auch ein wichtiger Kunde?

(P Weild der Lieferant, dass es sich in Bezug auf vorhandene Lernkurven kaum lohnt,
ein Folgeprojekt alternativ zu vergeben?

(® Weil3 der Lieferant, dass Sie ihn mit seiner starken Marke als Zugpferd und im
Sinne eines Sortimentsverbunds nicht oder nur schwer auslisten kénnen? (Dies gilt
speziell fir den Handel.)

(P Besitzt er teure Werkzeuge?

(® Verfiigt er iiber den Quellcode einer gemeinsam verwendeten Software?

(® Dauern Entwicklung und Evaluierung fiir ein alternatives Modul oder komplexes
Teil bzw. die Verwendung eines neuen Rohstoffs Jahre?

o OO O

1 Hindernisse

ogood

Handelt es sich um ...

... heimliche Kartelle?

... Haus- und Hoflieferanten?

... vorgeschriebene Lieferanten?

... bevorzugte oder vom Kunden gesetzte Lieferanten?

@
@
2 Arten €
@
(® ... Konglomerate eines Konzerns?
@
@
@
@

OoooOoono

... temporére und neue Konsortien?

Sind die Angebote auf den ersten Blick kaum vergleichbar?
Fithrt er Leistungen und Parameter getrennt auf?
Erschwerte Zeigt er andere Prozesse an?
3 Veraleichbarkeit ( Hat er eine Mischkalkulation?
ergleichbarket (P Fiihrt er weitere Parameter auf?
(? Hat er eine andere Spezifikation?
(P Agiert er weniger transparent?

OooOooooo

(® Handelt es sich um einen langjihrigen Lieferanten bzw. ein befreundetes Unterneh-
men?

(® Kennen sich die Geschiftsfithrer und Eigentiimer?

(® Macht Thr Geschiftsfithrer weitere Deals mit diesem Lieferanten?

(® Besteht Ihr Geschiftsfiihrer auf seiner Teilnahme an Jahresgesprichen?

(® Geht der Verkiufer bei Ihnen im Biiro ein und aus?

(P Befindet er sich im selben Ort?

(® Ladt er zu vielen Freizeit-Events ein?

Befreundeter
4 Haus- und
Hoflieferant

oooooo o

(® Ist der Lieferant als Preferred Supplier vom Kunden unwiderruflich vorgeschrieben?
Lieferant ( Verhandelten die Einkdufer des Kunden lieber selbst die Konditionen?
des Kunden (® Lehnen die Kunden von Thnen aufgezeigtes Marktpotenzial aus Bequemlichkeit
oder aus Risikogriinden ab?

ood

Checkliste: Ausgangsfragen bei Verhandlungen mit Quasi-Monopollieferanten — eigene Darstellung
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Die wichtigsten Fragen vor Verhandlungen mit
Quasi-Monopollieferanten

Hans-Christian Seidel zeigt Ihnen, was Sie vor einer Verhandlung mit Quasi-Monopollieferanten klaren sollten. Bei einem Quasi-Mono-

pol gibt es zwar weitere Anbieter, doch einer hat aus den verschiedensten Griinden eine teils erhebliche Vormachtstellung.

“ PARAMETER AUSGANGSFRAGEN

1 Hindernisse

2 Arten

3 Erschwerte
Vergleichbarkeit
Befreundeter

4 Haus- und

Hoflieferant

Lieferant
des Kunden

(® Weif} der Lieferant, dass Thnen im Falle einer Nichteinigung ein erheblicher Scha-
den droht?

(® Ist der Lieferant gleichzeitig auch ein wichtiger Kunde?

(® Weild der Lieferant, dass es sich in Bezug auf vorhandene Lernkurven kaum lohnt,
ein Folgeprojekt alternativ zu vergeben?

(® Weif} der Lieferant, dass Sie ihn mit seiner starken Marke als Zugpferd und im
Sinne eines Sortimentsverbunds nicht oder nur schwer auslisten konnen? (Dies gilt
speziell fiir den Handel.)

(® Besitzt er teure Werkzeuge?

(P Verfiigt er iiber den Quellcode einer gemeinsam verwendeten Software?

(® Dauern Entwicklung und Evaluierung fiir ein alternatives Modul oder komplexes
Teil bzw. die Verwendung eines neuen Rohstoffs Jahre?

Handelt es sich um ...

... heimliche Kartelle?

... Haus- und Hoflieferanten?

... vorgeschriebene Lieferanten?

... bevorzugte oder vom Kunden gesetzte Lieferanten?
... Konglomerate eines Konzerns?

... temporire und neue Konsortien?

PYPPPY

(® Sind die Angebote auf den ersten Blick kaum vergleichbar?
(® Fithrt er Leistungen und Parameter getrennt auf?

(® Zeigt er andere Prozesse an?

( Hat er eine Mischkalkulation?

(P Fiihrt er weitere Parameter auf?

(® Hat er eine andere Spezifikation?

(® Agiert er weniger transparent?

(® Handelt es sich um einen langjihrigen Lieferanten bzw. ein befreundetes Unterneh-
men?

(® Kennen sich die Geschiftsfithrer und Eigentiimer?

(® Macht Ihr Geschiftsfithrer weitere Deals mit diesem Lieferanten?

(P Besteht Ihr Geschiftsfiihrer auf seiner Teilnahme an Jahresgesprichen?

( Geht der Verkiufer bei Ihnen im Biiro ein und aus?

(® Befindet er sich im selben Ort?

( Lidt er zu vielen Freizeit-Events ein?

(® Ist der Lieferant als Preferred Supplier vom Kunden unwiderruflich vorgeschrieben?

(® Verhandelten die Einkiufer des Kunden lieber selbst die Konditionen?

(® Lehnen die Kunden von Thnen aufgezeigtes Marktpotenzial aus Bequemlichkeit
oder aus Risikogriinden ab?

v

OoooOoooo oooOooo ood O oo O

oooooo o

ogod

Checkliste: Ausgangsfragen bei Verhandlungen mit Quasi-Monopollieferanten — eigene Darstellung
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,Welche Nachteile oder Risiken entstehen, wenn ich
einer Einkaufskooperation beitrete?”

Ich bin Einkaufsleiter bei einer mittel-
F RAG E standischen Firma mit einem Einkaufs-
volumen von etwa 30 Mio. €. Das bedeutet, dass wir mit
unseren Mengen bei vielen Rohstoffen, Packmitteln und
auch indirekten Gilitern bei vielen Lieferanten nur C-
Kunde sind und mit mangelnder Verhandlungsstarke we-
nig ausrichten kénnen. Was sind denn die Nachteile und

Risiken eines Beitritts zu einer Einkaufskooperation, die
ich abwigen muss?

Grundsitzlich empfehle ich

ANTWOR

Thnen, einer Einkaufskoope-

ration beizutreten, da die Vorteile iiberwiegen. Natiirlich
gibt es auch (iiberschaubare) Nachteile bzw. Risiken:

(@ Als Mitglied miissen Sie eine zum Teil hohe Jahres-
gebiihr entrichten, die sich aber mit einem Return on
Invest voll amortisieren wird.

(® Viele Mitglieder zeigen sich nicht immer transparent.

(P Oft ist ein geballter Verhandlungsauftritt als Grup-
pe nicht moglich, da die Fachbereiche der Mitglieder
Sonderwiinsche bei der Spezifikation haben und somit
kein einheitlicher Bedarf entsteht.

(® Ein Teil Ihrer Verhandlungshoheit wird Thnen entzo-
gen. Oft verhandeln Teams, die auch ein besseres Er-
gebnis htten erzielen konnen.

Hans-Christian Seidel

,S0ll ich meinen Einkaufer besser auf ein Seminar oder
zu einem Einzelcoaching schicken?”

10

F R A G E Einen meiner Einkdufer mochte ich

dringend zum Thema Verhandlungen
schulen, da sein Auftritt in den Jahresgesprachen ,,noch
Luft nach oben® hat. Ich kann ihn auf ein offenes Semi-

nar senden oder aber auch ein Einzelcoaching bei Thnen
buchen. Welche Vorteile hat ein Einzelcoaching fiir ihn?

A N T Wo R In einem offenen Seminar

Lerninhalten, aber speziell von Eindriicken der Gruppen-

profitiert er auch von den

dynamik und dem spéteren Netzwerken. Die Grundvo-
raussetzung fiir ein erfolgreiches Coaching ist, dass ein
Vertrauensverhéltnis zwischen mir und dem Coachee
entsteht und wir auch ,,miteinander kénnen®

Ein Einzelcoaching hat die folgenden Vorteile:

(® Im Einzelcoaching habe ich 100 % Konzentration auf
den Coachee und seine tiglichen Herausforderungen

im Tagesgeschift. Ich kann dem Coachee sofort maf3-
geschneiderte, schnell umsetzbare Verbesserungsvor-
schldge beziiglich seiner kniffligen Verhandlungen
unterbreiten.

(® In Rollenspielen gewinne ich einen intensiveren Ein-
druck von seinem Gesamtauftritt, seinen Taktiken und
seiner Korpersprache.

(® Gemeinsam konnen wir an seinen Stirken beim Ver-
handeln arbeiten.

(® Ich kann die Schwiichen meines Coachees sichtbar ma-
chen und mit ihm gemeinsam ausarbeiten, wie er diese
minimieren oder komplett beheben kann.

(® In meinen Einzelcoachings kann ich dem Coachee of-
fensichtliche Schwichen viel direkter verdeutlichen, da
er im Gegensatz zu einem Seminar keinen Gesichtsver-
lust vor der Gruppe erleidet.

(® Die bei vielen Coachees vorhandenen Blockaden wer-
den in Gespriachen und Rollenspielen sichtbar und
kénnen dann abgebaut werden.

Hans-Christian Seidel
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So wehren Sie
Preiserhohungen in
10 Schritten ab

Die Verkaufer versuchen jetzt mit Verweis auf die aktuelle wirt-
schaftliche Lage und die vereinzelten leichten Preissteigerun-
gen, wieder an der Preisspirale zu drehen und das altbekannte
Spiel mit den Preiserhdhungen zu beginnen. Natiirlich ist ein
proaktiver Angriff oder eine Gegenforderung nach einer Preis-
senkung immer die effizientere Waffe, da sie den Verkaufer in
die Defensive drangt. Wenn dies aber wegen einer Pattsituation
nicht so leicht moglich ist, empfehle ich die 10 folgenden Ab-
wehrtechniken.

Lesen Sie hierzu auch unseren dazu passenden Praxis-Dialog auf
Seite 8, in dem Herr Fuchs-Pfennig eine 8%ige Preiserhéhung ab-
wehrt.

1. Stellen Sie sich mental auf eine unausweichlich harte Ver-
handlung ein, in welcher der Verkaufer erst mal ohne Ende
blocken und Sie mit einer Fiille von Teilwahrheiten iiber-
schiitten wird.

2. Priifen Sie, was er exakt will, z. B., ob er sofort ein iiber-
zogenes Maximalziel platziert, an dem Sie sich zunéchst auf-
reiben sollen, damit er spater Entgegenkommen zeigen kann.

3. Lehnen Sie die Preiserhohung im ersten Schritt mit einem
klaren ,,Nein® ab.

4. Lassen Sie keine geschickten Ausweichmanéver zu -
stoppen Sie diese sofort.

5. Verlangen Sie mehr Transparenz, die Ihnen als Vertrags-
partner auch zusteht.

6. Bestehen Sie darauf, dass Ihr Verkaufer auf Ihre Fragen und
offenen Punkte direkt eingeht.

7. Prasentieren Sie selbstbewusst eindeutige Fakten, die Ihre
Forderung belegen und untermauern.

8. Verweisen Sie auf die Preishistorie der vergangenen Jahre.
Verdeutlichen Sie, dass Sie nicht schon wieder eine Preis-
erhohung schlucken kénnen.

9. Zeigen Sie anhand einer Preisstrukturanalyse, dass sich seine
(angeblichen Preis-)Erhohungen prozentual kaum auf Thren
Preis auswirken.

10. Lassen Sie sich keine Hausaufgaben geben, denn dann
geraten Sie in einen Rechtfertigungsmodus. Spielen Sie statt-
dessen den Ball zuriick. Ihr Verkaufer soll Thnen zunéchst
exakt und liickenlos beweisen, warum seine Preiserhohung
angeblich Hand und Fuf} hat.

Autor: Hans-Christian Seidel
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So wehren Sie
Preiserhohungen in
10 Schritten ab

Die Verkaufer versuchen jetzt mit Verweis auf die aktuelle wirt-
schaftliche Lage und die vereinzelten leichten Preissteigerungen,
wieder an der Preisspirale zu drehen und das altbekannte Spiel
mit den Preiserhohungen zu beginnen. Natiirlich ist ein proak-
tiver Angriff oder eine Gegenforderung nach einer Preissenkung
immer die effizientere Waffe, da sie den Verkaufer in die Defensive
drangt. Wenn dies aber wegen einer Pattsituation nicht so leicht
maglich ist, empfehle ich die 10 folgenden Abwehrtechniken.

Lesen Sie hierzu auch unseren dazu passenden Praxis-Dialog auf
Seite 8, in dem Herr Fuchs-Pfennig eine 8%ige Preiserhdhung ab-
wehrt.

1. Stellen Sie sich mental auf eine unausweichlich harte Ver-
handlung ein, in welcher der Verkiufer erst mal ohne Ende
blocken und Sie mit einer Fiille von Teilwahrheiten tiber-
schiitten wird.

2. Priifen Sie, was er exakt will, z. B., ob er sofort ein tiber-
zogenes Maximalziel platziert, an dem Sie sich zundchst auf-
reiben sollen, damit er spéter Entgegenkommen zeigen kann.

3. Lehnen Sie die Preiserh6hung im ersten Schritt mit einem
klaren ,,Nein® ab.

4. Lassen Sie keine geschickten Ausweichmandéver zu -
stoppen Sie diese sofort.

5. Verlangen Sie mehr Transparenz, die Thnen als Vertrags-
partner auch zusteht.

6. Bestehen Sie darauf, dass Thr Verkdufer auf Thre Fragen und
offenen Punkte direkt eingeht.

7. Prasentieren Sie selbstbewusst eindeutige Fakten, die Thre
Forderung belegen und untermauern.

8. Verweisen Sie auf die Preishistorie der vergangenen Jahre.
Verdeutlichen Sie, dass Sie nicht schon wieder eine Preis-
erhéhung schlucken kénnen.

9. Zeigen Sie anhand einer Preisstrukturanalyse, dass sich seine
(angeblichen Preis-)Erh6hungen prozentual kaum auf Thren
Preis auswirken.

10. Lassen Sie sich keine Hausaufgaben geben, denn dann
geraten Sie in einen Rechtfertigungsmodus. Spielen Sie statt-
dessen den Ball zuriick. Thr Verkaufer soll Thnen zunéchst
exakt und liickenlos beweisen, warum seine Preiserh6hung
angeblich Hand und Fuf} hat.

Autor: Hans-Christian Seidel





bitte doppelklicken
Dateianlage
So wehren Sie Preiserhöhungen in 10 Schritten ab.pdf


Einkaufsm4snager

.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

VERHANDLUNGSFUHRUNG

So verhandeln Sie in Pattsituationen mit Fokus auf

Konsensorientierung

In einer Pattsituation konnen Sie als Einkaufer sowohl offensiv als auch konsensorientiert vorgehen. Hans-Christian Seidel zeigt

lhnen hier, wie Sie bewusst konsensorientiert verhandeln.

1. Andern Sie lhre Einstellung

Auch wenn Sie angesichts einer pl6tzlich aufgekommenen Patt-
situation zu Recht genervt und verérgert sind: Lassen Sie nicht
zu, dass sich bei Ihnen eine negative Einstellung gegeniiber
Threm Verkdufer entwickelt! Denn wenn sich die Antipathie
steigert, verhérten sich die Fronten immer weiter und ein Kom-
promiss riickt in weite Ferne.

Das bedeutet auch, dass Sie Ihr Kommunikationsverhalten ent-
sprechend anpassen und eventuell weniger direktiv, von oben
herab oder vorwurfsvoll sprechen. Dies gilt selbstverstandlich
gleichermaflen fiir Thre Korpersprache, denn diese nimmt der
Verkaufer erst recht und vor allem vor Thren Worten wahr.

Versuchen Sie stattdessen, Sympathie aufzubauen, um Ihre per-
sonliche Beziehung zum Verkéufer zu verbessern.

2. Beachten Sie interkulturelle Besonderheiten

Wenn insbesondere in langatmigen Verhandlungen mit Ver-
kiaufern aus anderen Kulturkreisen Pattsituationen drohen,
kommen Sie um ein vorheriges Studium der interkulturellen
Gepflogenheiten nicht herum.

Oft hilft dies, zu erkennen und zu bewerten, dass der Verkdufer
es gar nicht bose meint, sondern einfach nur auf Basis seines
Kulturkreises verhandelt, z. B.:

(® Verhandlungser6ffnung mit einer klaren Extremposition

(® ausweichende und schwammig wirkende Antworten

(® haufiges Zuriickkommen auf bereits als erledigt betrachtete
Parameter

(® hektischer Verhandlungsstil

(P groflartige Versprechen

(® viele Ubertreibungen

(® keine Kompetenzen, eine endgiiltige Entscheidung am Ver-
handlungstisch zu treffen

(P teils chaotische Vorgehensweisen mit wenig wahrnehmbarer
Struktur

12

3. Finden Sie moglichst viele Schnittmengen

Zu einer konsensorientierten Verhandlung gehort es, moglichst
viele Schnittmengen und Losungsansitze zu finden. Fragen Sie
sich daher:

(® Wie bewerte ich die anfinglich tiberzogene Position des Ver-
kaufers?

(® Wo bestehen gemeinsame und bisher verborgen gebliebene
Interessen?

(® Welche weiteren Optionen kénnen wir in einem Brainstor-
ming finden?

( Welche Motive hat der Verkiufer zusitzlich, also neben den
Preisen?

(® Welche kontriren und hinderlichen Punkte kénnen wir am
Anfang herausnehmen?

(® Welche Fakten kénnen wir in einer Prisentation untermau-
ern?

Exklusiver Buch-Tipp

Erfolgreiche Verhandlungsfithrung mit dem Driver-Seat-
Konzept

von: Hermann Rock; Verlag: Springer Gabler, Wiesbaden,
3. Auflage 2024, 475 Seiten, Preis: 69,99 €

Das Driver-Seat-Konzept bezeichnet der Autor als Hybrid-
modell, bestehend sowohl aus Konfrontation als auch aus Ko-
operation, wobei dem Entscheidungstrager (Decision Maker)
eine entscheidende Rolle zukommt. Das umfassende Buch
beschreibt eine Fiille von Taktiken, wobei die Polizeimetho-
de, Teamverhandlungen und psychologische Taktiken einen
Schwerpunkt bilden.

Globale Lieferketten
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