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Praxis-Werkzeuge und Knowhow fiir Einkaufsprofis

3 Wirtschaft: To-dos fiir die
neue Regierung

Das sind die 8 wichtigsten Heraus-
forderungen, die jetzt von der neuen
Regierung geldst werden mussen.

4 Verhandlungstaktiken fiir die Praxis

Hier finden Sie 12 abwechslungsreiche
Verhandlungstaktiken fiir Ihren Praxisalltag,
mit denen Sie weniger berechenbar und
manipulierbar sind.
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Uberraschende Abwechslung -
erfolgreiche Verhandlung

Mit diesen 7 Taktiken verwirren Sie lhre
Verkaufer und holen mehr raus - inkl.
praxisrelevanten Musterformulierungen.

Recht: Tiicken in Vertragen

Unser Rechtsanwalt zeigt Ihnen, welche
eher unbekannten Tlicken die im Vertrag
enthaltenen Riickausnahmen und
Wendungen in sich bergen kénnen.

47 ZOLEX

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.

Wagen Sie doch einfach mal
trickreiche Taktiken

Liebe Leserin, lieber Leser,

obwohl die neue Regierung und der neue Kanzler noch
gar nicht einmal ernannt sind, gilt sie bei den Opposi-
tionsparteien bereits als gescheitert. Geht’s noch?

Oft hore ich in meinen Seminaren, die Zeit der trickrei-
chen und psychologisch raffinierten Taktiken passt eher
in die 80er. Dem stimme ich definitiv nicht zu! Nattrlich
wird heute anders verhandelt. Allerdings kann ich lh-
nen sagen, wenn Sie ganz auf solche Taktiken verzich-
ten, werden es vermehrt die Verkaufer sein, die dann
ihre Ziele besser durchsetzen.

Meine Empfehlung: Priifen Sie doch mal auf den Seiten
4,6 und 7, ob sich da nicht doch die ein oder andere
Taktik befindet, die sich zur Anwendung bei lhren Ver-
handlungen eignet.

lhr

Hans-Christian Seidel,
Chefredakteur

Alle Arbeitshilfen als Downloads unter
www.zolex.de/arbeitshilfen
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Bitte ziigig: Die 8 wichtigsten To-dos fiir die neue Regierung

Die fetten Jahre mit bliihenden globalen Markten, billiger Energie, unbeschwerten Low-Cost-Produktionen und militarischem Schutz
sind vorbei. Die EU und Deutschland — mit all seinen Standortnachteilen — sind bei vielen Herausforderungen auf sich allein gestellt.
Wenn die Biirger bei der niichsten Regierung keine strukturellen Anderungen und Verbesserungen wahrnehmen, erstarken die politi-
schen Rander immer mehr. Hans-Christian Seidel nennt lhnen im Folgenden die 8 wichtigsten Herausforderungen, die jetzt unbedingt

gelost werden miissen.

1. Priifung der Staatsausgaben

Als drittgrofite Volkswirtschaft der Welt verfiigt Deutschland
iiber mehr als geniigend satte Einnahmen. Das Problem der
letzten Jahre sind die ausufernden und unkontrollierten Aus-
gaben. Hier muss dringend der Rotstift angesetzt werden. Die
Einnahmen des Staates tiberschritten mit 2.012,9 Billionen € im
Jahr 2024 erstmals die Schallmauer von 2 Billionen €, wihrend
parallel die Ausgaben des Staates auf sage und schreibe 2.131,6
Billionen € stiegen. Somit ergibt sich ein Defizit von 118,7 Mrd. €
(Quelle: Destatis).

2. Umsetzung von Reformen trotz Sondervermogen
(= Sonderschulden)

Mit dem Sondervermdgen (besser gesagt: den Sonderschulden)
von 500 Mrd. € wird die Wirtschaft unbestritten angekurbelt. Die
Politik muss jedoch erkennen, dass diese massive Neuverschul-
dung niemals ein Ersatz fiir dringend erforderliche strukturelle
Reformen sein darf.

3. ErschlieBung der Markte in Drittlandern

Auch wenn Deutschland und die EU sich um die vielverspre-
chenden groflen Markte wie u. a. Mercosur und Indien bemii-
hen, spielen diese Markte weder import- noch exportmafig eine
gravierende Rolle. Freihandelsabkommen sind dafiir férderlich
und sinnvoll, aber Quantenspriinge sind hier erst mal nicht zu

erwarten.

Die Vereinigten Staaten sind der grofite Exportmarkt fir
Deutschland. Doch die USA bauen immer mehr Hiirden - wie
u. a. die aktuell erhohten Zolle — auf, um sein Handelsdefizit mit
Deutschland zu minimieren. Beispielsweise sollen Produktionen
in die Staaten gelockt werden. Neben dem drohenden Verlust von
militarischem Schutz sind wir in vielen IT-Bereichen vom Sup-
port US-amerikanischer Techriesen bedngstigend abhingig.

Auch China erschwert den Hindernislauf fiir die deutsche Ex-
portwirtschaft, und viele deutsche Exportschlager werden nun
sukzessive vor Ort durch chinesische Konkurrenzprodukte er-
setzt. Die Abhangigkeit von zahlreichen metallischen Rohstoffen
bietet China ein bleibendes Potenzial fiir Drohgebérden.
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4, Ankurbelung der Markte in der EU

Um Einbriiche bei Exporten in die USA und nach China wenigs-
tens teilweise zu kompensieren, muss die Binnennachfrage in al-
len EU-Landern angekurbelt werden.

5. Vereinfachung durch die EU-Omnibus-Verordnungen

Die Europdische Kommission hat neue Vorschlige zur Verein-
fachung der EU-Vorschriften - gerade in Bezug auf CBAM und
EU-Lieferkettengesetz — und zur Steigerung der Wettbewerbsfa-
higkeit der EU-Firmen initiiert. Dies wird jedoch in den jeweili-
gen EU-Fraktionen kontrovers diskutiert.

Diese Verordnungen miissen entweder praktikabler gestaltet
oder ganz ausgesetzt werden. Dies wire allerdings nur dann eine
Erleichterung, wenn parallel nicht die nidchsten EU-Biirokratie-
monster das Licht der Welt erblicken.

6. Erhaltung der Schliisselindustrien und des Mittelstands

Sowohl den Schlisselindustrien Automobil, Chemie/Pharma
und Maschinenbau als auch dem Mittelstand miissen Steine aus
dem Weg gerdumt werden, um einen weiteren unausweichlichen
Stellenabbau zu verhindern.

7. Realisierung niedriger Energiepreise

Die deutsche Wirtschaft bendétigt langfristig niedrigere Preise
fir Strom, Erdol, Erdgas und Kohle. Auch gilt es, die zukiinftige
Wirtschaftlichkeit beim viel gelobten griinen Wasserstoft zu eva-

luieren.

8. Umsetzung einer europaischen Migrationslosung

Sowohl die CDU (bei der Bundestagswahl) als auch die SPD (bei
den Landtagswahlen) hatten Grenzkontrollen an den deutschen
Auflengrenzen als willkommenes Wahlkampfthema genutzt. In-
zwischen haben die meisten Biirger jedoch verstanden, dass dies
nicht umsetzbar ist. Es braucht allerdings eine pragmatische Lo-
sung an den EU-Aufengrenzen, ansonsten droht mittelfristig ein
Debakel.

Autor: Hans-Christian Seidel
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12 abwechslungsreiche Taktiken fiir lhre
erfolgreichen Verhandlungen

Wenn Sie in lhren Verhandlungen stets nach Schema F vorgehen, machen Sie sich fiir den Verkaufer berechenbar und sind damit leicht
manipulierbar. Chefredakteur Hans-Christian Seidel zeigt Ihnen hier 12 Verhandlungstaktiken, mit denen Sie iiberraschen.

“ TAKTIK UMSETZUNG

Good-Guy-Bad-Guy-Methode 2 Einkdufer beginnen mit der bekannten Good-Guy-Bad-Guy-Methode. Im passenden
mit Wechsel Moment tauschen die beiden Einkéufer auf ein vereinbartes Signal plotzlich die Rollen.

Ein Einkdufer fiihrt die Verhandlung, wihrend der 2. Verhandler sich im Laufe des Ge-
2 Krokodil-Methode spréchs selten oder gar nicht einschaltet. Erst kurz vor Ende tritt der 2. Einkédufer wie aus
dem Nichts selbstbewusst auf.

A Um die Verhandlungsstérke eines hart auftretenden Verkéufers zu reduzieren, versuchen
Neutralisieren des starken o1 . . . . .
3 Verhandlers die Einkaufer, sich vermehrt dem ruhigeren Verkéufer zuzuwenden und ihn mehr zu integ-
rieren, um die Wucht des stiarkeren Verkaufers dadurch etwas auszuhebeln.

2 Einkdufer machen im Sinne einer Bad-Guy-Bad-Guy-Methode gehorig Druck auf den

4 Pressin .
9 Lieferanten.

’ Um den Redefluss oder eine starke Phase des Verkdufers zu stéren und ihn aus dem Kon-
Zerschneiden des roten . . L . oo .
5 zept zu bringen, unterbricht der Einkaufer den Verkdufer kurz mit einem nebensachlichen
Fadens oo
Thema oder mit einfachen Fragen.

2 Einkdufer beginnen die Verhandlung. Nach einer Auszeit setzen zur Uberraschung des

6 eI A U Verkéufers 2 neue Einkédufer die Verhandlung mit einer gednderten Gangart fort.

Ein Einkéufer droht den Abbruch einer fortgeschrittenen Verhandlung an, um ein besseres
7 Brinkmanship-Methode Ergebnis zu erzielen. Mit diesem Szenario haben beide Parteien ein Problem, wenn sich der
Verkiufer nicht mehr bewegt — auch der Einkéufer.

Der Einkdufer beginnt mit der Verhandlung. Mittendrin platzt zur Verwirrung des Ver-
8 Chef-Methode kaufers der Chef herein, ldsst sich updaten und macht eine knallharte Ansage an den/die
Verkdufer.

Der Einkaufer wirkt zurtickhaltend, verunsichert oder verwirrt. Dadurch fiihlt sich der
9 Columbo-Methode Verkaufer sicherer und wird mitteilsamer. Diese Sicherheit nimmt ihm der Einkaufer, der
auf einmal durch die neuen Informationen sehr robust auftritt.

Der Einkéufer ist sehr freundlich, charmant, weltménnisch und schafft bewusst eine gute

10 AL L AL LD Stimmung. Dadurch erwartet er ein besseres Ergebnis im Sinne einer Ehrensache.

Der Einkédufer schmiert dem Verkdufer die ganzen Reklamationen und verspiteten Liefer-
11 Motzer-Methode termine nochmals aufs Brot, um dadurch eine Preiserh6hung ginzlich zu vermeiden, da
der Verkaufer spiiren soll, dass dafiir gerade nicht der passende Moment ist.

Wenn ein Projekt oder eine Anfrage fiir einen Verkéufer attraktiv ist, spielt der Einkdufer
12 Methode des Aussitzens auf Zeit, deutet Folgetermine an und halt sich mit Begeisterung zuriick, bis der Verkaufer
weitere Zugestandnisse macht.

Ubersicht: 12 abwechslungsreiche Verhandlungstaktiken — eigene Darstellung
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12 abwechslungsreiche Taktiken fiir lhre
erfolgreichen Verhandlungen

Einkaufsm#nager

Wenn Sie in lhren Verhandlungen stets nach Schema F vorgehen, machen Sie sich fiir den Verkaufer berechenbar und sind damit leicht
manipulierbar. Chefredakteur Hans-Christian Seidel zeigt lhnen hier 12 Verhandlungstaktiken, mit denen Sie iiberraschen.

“ TAKTIK UMSETZUNG

10

1

12

Good-Guy-Bad-Guy-Methode
mit Wechsel

Krokodil-Methode

Neutralisieren des starken
Verhandlers

Pressing

Zerschneiden des roten
Fadens

Hase-und-lgel-Methode

Brinkmanship-Methode

Chef-Methode

Columbo-Methode

Guter-Freund-Methode

Motzer-Methode

Methode des Aussitzens

2 Einkédufer beginnen mit der bekannten Good-Guy-Bad-Guy-Methode. Im passenden
Moment tauschen die beiden Einkéufer auf ein vereinbartes Signal plotzlich die Rollen.

Ein Einkaufer fithrt die Verhandlung, wahrend der 2. Verhandler sich im Laufe des Ge-
spréchs selten oder gar nicht einschaltet. Erst kurz vor Ende tritt der 2. Einkédufer wie aus
dem Nichts selbstbewusst auf.

Um die Verhandlungsstérke eines hart auftretenden Verkédufers zu reduzieren, versuchen
die Einkaufer, sich vermehrt dem ruhigeren Verkiufer zuzuwenden und ihn mehr zu integ-
rieren, um die Wucht des stiarkeren Verkdufers dadurch etwas auszuhebeln.

2 Einkdufer machen im Sinne einer Bad-Guy-Bad-Guy-Methode gehorig Druck auf den
Lieferanten.

Um den Redefluss oder eine starke Phase des Verkéufers zu storen und ihn aus dem Kon-
zept zu bringen, unterbricht der Einkdufer den Verkdufer kurz mit einem nebenséchlichen
Thema oder mit einfachen Fragen.

2 Einkéufer beginnen die Verhandlung. Nach einer Auszeit setzen zur Uberraschung des
Verkdufers 2 neue Einkédufer die Verhandlung mit einer geinderten Gangart fort.

Ein Einkaufer droht den Abbruch einer fortgeschrittenen Verhandlung an, um ein besseres
Ergebnis zu erzielen. Mit diesem Szenario haben beide Parteien ein Problem, wenn sich der
Verkdufer nicht mehr bewegt — auch der Einkéufer.

Der Einkédufer beginnt mit der Verhandlung. Mittendrin platzt zur Verwirrung des Ver-
kaufers der Chef herein, ldsst sich updaten und macht eine knallharte Ansage an den/die
Verkiufer.

Der Einkiaufer wirkt zuriickhaltend, verunsichert oder verwirrt. Dadurch fiihlt sich der
Verkaufer sicherer und wird mitteilsamer. Diese Sicherheit nimmt ihm der Einkaufer, der
auf einmal durch die neuen Informationen sehr robust auftritt.

Der Einkéufer ist sehr freundlich, charmant, weltménnisch und schaftt bewusst eine gute
Stimmung. Dadurch erwartet er ein besseres Ergebnis im Sinne einer Ehrensache.

Der Einkédufer schmiert dem Verkdufer die ganzen Reklamationen und verspiteten Liefer-
termine nochmals aufs Brot, um dadurch eine Preiserh6hung géinzlich zu vermeiden, da
der Verkiufer spiiren soll, dass dafiir gerade nicht der passende Moment ist.

Wenn ein Projekt oder eine Anfrage fiir einen Verkdufer attraktiv ist, spielt der Einkdufer
auf Zeit, deutet Folgetermine an und halt sich mit Begeisterung zurtick, bis der Verkaufer
weitere Zugestdndnisse macht.

Ubersicht: 12 abwechslungsreiche Verhandlungstaktiken — eigene Darstellung
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Expertenrat aus der Praxis: Akuter Optimierungshedarf

im Einkauf

Unser Einkaufsexperte Andreas Schmidtke teilt in diesem Artikel 5 zentrale Erkenntnisse aus seiner langen Beratungspraxis — mit be-
sonderem Fokus darauf, wo im Einkauf akuter Optimierungsbedarf besteht und wie Unternehmen hierbei effizienter agieren konnen.

1. Bitte keine Aufschieberitis — entscheiden Sie schneller

Ein Mébelhersteller, mit dem ich zusammengearbeitet habe, hatte
die Méglichkeit, durch die Umstellung auf eine neue Wellpappen-

qualitdt 21 % der Verpackungskosten einzusparen.

Doch anstatt ziigig zu entscheiden, zog sich der Prozess iiber ins-
gesamt 6 Monate hin. In dieser Zeit stiegen die Rohstoffpreise,
das Einsparpotenzial verringerte sich erheblich und der neue
Lieferant verlor das Vertrauen in eine zukiinftige Geschiftsbezie-
hung.

Fazit: Wer mutig und agil handelt, gewinnt - wer aufschiebt, zahlt
drauf.

2. Werden Sie nicht zum Erfiillungsgehilfen

Ein Versandhidndler, mit dem ich gearbeitet habe, hat jahrelang
Verpackungsmaterial von nur einem Lieferanten bezogen — weil
es die Fachabteilung so vorgab. Der Einkauf stellte lediglich die
Bestellungen aus, ohne Alternativen zu priifen.

Eine Ausschreibung zeigte jedoch, dass durch den Wechsel auf
einen anderen Anbieter Einsparungen im sehr hohen 2-stelligen
Prozentbereich méglich waren - und das bei besserer Qualitit.

Fazit: Ein strategischer Einkauf denkt voraus, hinterfragt beste-
hende Strukturen und setzt aktiv Verbesserungen durch - statt
nur Auftrige abzuarbeiten.

3. Stellen Sie intern mehr neue Lieferanten vor

Ein Automobilzulieferer arbeitete tiber Jahre hinweg mit dem-
selben Lieferanten zur Entwicklung von Verpackungen fiir emp-
findliche Bauteile. Im Rahmen eines Optimierungsprojekts wur-
den gezielt alternative Anbieter einbezogen.

Dabei zeigte sich, dass innovative Verpackungslosungen mit glei-
chem Schutz, aber geringerem Gewicht verfiigbar waren. Dies
fithrte nicht nur zu niedrigeren Materialkosten, sondern senkte
auch die Transportkosten erheblich.

Fazit: Einkaufsabteilungen miissen regelmiflig neue Anbieter
pritfen und dem Unternehmen aktiv bessere Losungen prisentie-
ren. Nur wer den Wettbewerb belebt, sichert langfristig die besten
Konditionen.
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4. Nehmen Sie keine unvorbereiteten Verhandlungen an

Als ich im Rahmen einer Interimsstelle von einem jungen Ein-
kaufer gefragt wurde, ob ich an einem Lieferantengesprach teil-
nehmen mochte, stellte sich heraus, dass er weder den Grund des
Besuchs noch die Ziele der Verhandlung kannte. Durch gezieltere
Vorbereitung in Bezug auf zukiinftige Verhandlungen konnte er
seine Argumente schirfen, klar seine Anforderungen formulie-
ren, schliefllich wertvolle Marktinformationen erhalten sowie die
Einkaufspreise spiirbar verbessern.

Fazit: Wer ohne Strategie verhandelt, iiberlasst dem Lieferanten
die Kontrolle. Erfolgreicher Einkauf bedeutet, Daten zu nutzen,
klare Ziele zu setzen und nie unter Zeitdruck Entscheidungen zu
treffen. Nur so lassen sich optimale Konditionen sichern.

5. Priifen Sie, ob Sie im Einkauf wirklich unter
standiger Zeitnot leiden

Ein mittelstindisches Produktionsunternehmen klagte regel-
mafig tber Zeitdruck im Einkauf - es bliebe kaum Raum fiir
Ausschreibungen oder griindliche Marktanalysen. Angeblich
mussten Bestellungen immer sofort ausgelost werden, um Pro-
duktionsstopps zu vermeiden.

Eine detaillierte Prozessanalyse zeigte jedoch, dass viele Engpdsse
hausgemacht waren. Nach der Einfithrung einer vorausschauen-
den Einkaufsstrategie mit besseren Forecasts und klar definierten
Beschaffungsprozessen reduzierte sich der akute Zeitdruck er-
heblich. Dies schaffte Zeit fiir strategische Verhandlungen, was
dem Unternehmen signifikante Einsparungen und bessere Liefer-
bedingungen einbrachte.

Fazit: Wer nur noch reagiert, statt zu agieren, verliert wertvolle
Einsparpotenziale und Verhandlungsspielraume.

Andreas Schmidtke berdt mit seiner Fir-
ma EUPAS in Ritterhude (www.eupas.de)
mittelstindische Unternehmen und unter-
stiitzt diese bei der Optimierung ihrer Kos-
ten, vor allem der Verpackungskosten. Da-

bei werden unabhéngig von Lieferanten,
Dienstleistern und Material iiber alle verpackungsrelevan-
ten Bereiche spiirbare Vorteile fiir die Kunden erreicht.


http://www.eupas.de
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Mit diesen 7 trickreichen Taktiken verbessern Sie

lhre Verhandlungsergebnisse

Viele Einkdufer verhandeln stets nach dem gleichen Muster,
nutzen die zur Verfiigung stehenden Taktiken nur unzu-
reichend oder lenken aus Zeitgriinden viel zu friih ein. Das
merkt sich der Verkaufer natiirlich. Dank dieser Erkenntnisse
gelingt es ihm, sich besser und erfolgreicher auf Sie einzu-
stellen. Ich weil aufgrund meiner Seminareindriicke und
Erfahrungen aus meinen Verhandlungen, dass die Anwen-
dung der auf Seite 4 vorgestellten 12 abwechslungsreichen
Verhandlungstaktiken definitiv von Erfolg gekront ist. In
diesem Beitrag erlautere ich Ihnen 7 ausgewahlte Taktiken
etwas intensiver und erganze diese fiir Sie mit praxishe-
wihrten Musterformulierungen. Ubrigens, seien Sie gewiss:
Verkaufer wenden solche Methoden auch an!

1. Die Good-Guy-Bad-Guy-Methode mit Wechsel

Bei der Good-Guy-Bad-Guy-Methode mit Wechsel muss die
Choreografie bei den beiden Einkaufern, die idealerweise schon
oft zusammen verhandelt haben, genau stimmen und die jeweili-
gen Rollen miissen klar erkennbar sein. Ziel ist, denjenigen Ver-
kdufer zu verwirren, der sich taktisch eher dem Good Guy zu-

wenden will.

Da der ehemalige Good Guy plotzlich zum Bad Guy mutiert und
sich gleichzeitig der ehemalige Bad Guy nun als Good Guy ent-
puppt, ist die Verwirrung des Verkaufers grofl. Dadurch entzie-
hen Sie dem Verkaufer die Moglichkeit, die Personlichkeit der
Einkaufer zu klassifizieren.

Auch wenn einige der Meinung sind, dass dies schauspielerisch
zu albern, zu gewagt oder zu aufwendig ist: Diese Methode funk-
tioniert in der Praxis, um den Verkéufern Ihre Position zu ver-
deutlichen und sie zur Riicksprache mit ihrem Chef zu bewegen.

Das bestitigen viele meiner Seminarteilnehmer.

Ich empfehle jedoch, diese Taktik in der Folgeverhandlung nicht
unbedingt nochmals genauso durchzufiihren.

@D MUSTERFORMULIERUNG

Ausschnitt beim plotzlichen dramaturgischen Wechsel

des Good Guy zum Bad Guy:

»Herr Verkiufer, ganz klare Ansage, wenn Sie uns nicht wei-
ter entgegenkommen, werden wir den Auftrag zum GrofSteil
alternativ vergeben.“

2. Die Brinkmanship-Methode

Bei der Brinkmanship-Methode droht ein Einkdufer einem Ver-
kaufer mit dem Abbruch der Verhandlung oder dem vorldufigen
Stopp eines geplanten Projekts, um die Konditionen nochmals zu
verbessern. Diese bewahrte Methode eignet sich besonders bei
aufgeflogenen Fillen von Maverick-Buying, d. h. bei Projekten
oder bei geplanten Investitionsgiiterkdufen, bei denen der Ein-
kauf bisher nur unzureichend oder auch gar nicht durch die Tech-

nik involviert war.

Dringender Tipp: Bitte sichern Sie sich bei GL und Technik ab!
Denn wenn sich der Verkdufer nicht mehr bewegt, kann es kri-
tisch werden. Dann haben Sie und der Lieferant namlich ein Pro-

blem.

o MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkiufer, ich soll bei Ihnen eine Bestellung iiber ei-
nen Wert von 200.000 € platzieren. Mein und Ihr Problem
ist, dass ich in den Vorgang nicht involviert wurde, weder
von unserer Technik noch von Ihnen. Unser Budget liegt bei
maximal 170.000 €. Ich habe gerade mit meiner GL gespro-
chen, auch diese hat bestitigt, dass ich keine Freigabe habe,
fiir 200.000 € zu bestellen. Was machen wir jetzt?“

3. Die Hase-und-lgel-Methode

Bei der Hase-und-Igel-Methode setzt nach einer Auszeit oder
einer Vertagung ein anderes Einkaufsteam die Verhandlung fort.
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Dieses Vorgehen wenden Einkaufsabteilungen primér an, wenn
die ndchsthohere Ebene die Folgeverhandlung tibernimmt. Wel-
che Gangart dieses neue Team durchfiihrt, hingt vom bisherigen
Verlauf der Verhandlung ab. Somit verfolgt das neue Team in der
Folge entweder eine Eskalation oder einen Eintritt in den Kom-
promissmodus. Diese Methode wird oft angewendet, wenn die
weitere Verhandlung hocheskaliert werden muss.

o MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, wir bemerken gerade Ihre akute Uber-
raschung. Doch angesichts des bisherigen Verlaufs der Ge-
spréiche haben wir uns einvernehmlich dazu entschieden,
dass wir als Vorgesetzte der beiden Einkdufer A und B die
Verhandlung nun mit Ihnen fortfiihren werden. Wir sind
zwischenzeitlich von unseren Kollegen iiber alle wichtigen
Details bestens informiert worden.“

4, Neutralisieren des starken Verhandlers

In Verhandlungen bereitet Thnen gerade der stark auftretende
Verkiufer A Probleme. Um seinen Auftritt etwas abzuschwéchen
bzw. auszuhebeln, involvieren Sie den etwas ruhigeren Verkaufer
B mehr in das Gesprich.

Analogie zum Fufiball: Ein Superspieler wird von 2 Verteidigern
gedeckt (Doppeldeckung), um seinen Wirkungsgrad erfolgreich
einzuengen.

@ MUSTERFORMULIERUNG

,Warten Sie, Herr Verkdufer A! Herr Verkdufer B, mich wiir-
de auch mal Ihre Meinung interessieren. Denn so kommen
wir nicht zu einem Abschluss.

5. Die Krokodil-Methode

Bei dieser Methode fithren 1 oder 2 Einkéufer nahezu die gesam-
te Verhandlung, wihrend ein 3. Kollege (kann auch der Chef oder
ein Category-Manager sein) eher teilnahmslos dabeisitzt, ohne
sich an der Konversation zu beteiligen.

Nach einiger Zeit haben die Verkéufer die 3. Person schon als
neutralen Beisitzer abgeschrieben. Wie ein Krokodil, das tiber
einen langen Zeitraum direkt unter der Wasseroberfliche auf
Beute wartet, bringt sich der 3. Einkaufer tiberraschend jedoch
gehorig ein.

Dieser entschiedene Auftritt bestarkt die bisherige Vorgehenswei-
se der beiden bisher verhandelnden Kollegen und iiberrascht die
Verkiufer.
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@ MUSTERFORMULIERUNG

»Meine Damen und Herren, Sie haben es doch jetzt klar von
meinen Kollegen gehort: Wir erwarten aufgrund der dar-
gestellten Fakten ganz klar eine Preisreduzierung von 5 %.
Andernfalls miissen wir an dieser Stelle abbrechen, um das
weitere Vorgehen intern zu besprechen.

6. Das Zerschneiden des roten Fadens

Da viele Verkédufer einem klaren Drehbuch folgen, kénnen IThre
geschickten kleinen Storfeuer ihn aus der Bahn werfen. So konn-
ten Sie mitten in einem wichtigen Satz des Verkédufers darauf hin-
weisen, dass die Begehung der Produktion gleich startet. Solche
subtilen Stoérungen bringen einen Verkaufer geschickt aus seinem
Redefluss.

Ob das sehr fair ist, beantworte ich mit einer Gegenfrage: Be-
trachten Sie die mafilosen Preiserh6hungen der letzten Jahre oder
die Teilwahrheiten, die Verkéaufer Ihnen auf die Nase binden, als

fair?

@ MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, sorry, dass ich unterbreche, aber unser Pro-
duktionsleiter kommt gleich und holt uns ab ...~

7. Die Columbo-Methode

Bei dieser Methode wirkt der Einkdufer etwas verwirrt und nicht
unbedingt souveran. Mit fortlaufender Dauer meint der Verkau-
fer, mit diesem nicht gleichwertigen Gegner ein leichtes Spiel zu
haben, und wird demgemif mitteilsamer.

Doch genau hierauf baut ein taktisch versierter Einkdufer, um
dem immer redseligeren Verkdufer nach und nach mehr Infor-
mationen zu entlocken, die er dann spéter argumentativ gegen
ihn einsetzen kann.

9 MUSTERFORMULIERUNG

»Moment, Herr Verkdufer, vorhin argumentierten Sie noch,
dass die Ware ab dem 1. Mai teurer geworden sei. Wenn Sie
aber sagen, dass die aktuelle Lieferung seit 6 Wochen auf
dem Container ist, muss es sich um noch preiswertere Ware
aus dem alten Bestand halten. Daher erwarte ich fiir diese
Lieferung den alten Preis.*

Autor: Hans-Christian Seidel
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Achtung bei Riickausnahmen und Wendungen!

Fiir viele Einkaufer sind Riickausnahmen und Wendungen in Vertragen unbekanntes Terrain. Unser Rechtsexperte, Anwalt Rolf Becker
aus Alfter, erklart Ihnen hier die wichtigsten Priifpunkte fiir Einkaufer.

Definition ,Riickausnahme”

Eine Riickausnahme ist eine Ausnahme von einer Ausnahme -
also die Wiederherstellung der urspriinglichen Regel in bestimm-
ten Fillen.

Bedeutung der Riickausnahme in Vertragen

Besonders relevant wird das bei Haftungsbeschrankungen, mit
denen Einkéufer hiufig konfrontiert sind. Die gesetzliche Grund-
regel lautet: Wer einen Schaden verursacht, haftet. Eine Ausnah-
me davon ist, dass einfache Fahrléssigkeit ausgeschlossen werden
kann. Doch das wire in vielen Féllen zu weitgehend und rechtlich
nicht haltbar. Deshalb gibt es die Riickausnahme: Sie stellt sicher,
dass bei Schidden an Leben, Korper oder Gesundheit sowie bei
der Verletzung sogenannter Kardinalpflichten, also bei Verlet-
zung wesentlicher Vertragspflichten, doch gehaftet wird.

Fehlt eine solche Riickausnahme in den AGB, ist die gesamte
Klausel unwirksam.

Riickausnahme bei Haftung und Exklusivitatsklauseln

Doch Riickausnahmen gibt es nicht nur bei der Haftung. Sie spie-
len auch in anderen Vertragsbereichen eine wichtige Rolle. Bei-
spiel Exklusivitatsklauseln: Ein Handler verpflichtet sich, nur die
Produkte eines bestimmten Herstellers in einem bestimmten Ge-
biet zu vertreiben - es sei denn, der Hersteller beliefert die Region
nicht mehr.

Riickausnahmen bei Geheimhaltungsvereinbarungen

Riickausnahmen sind auch bei Geheimhaltungsvereinbarungen
erforderlich: Ein Vertragspartner darf keine internen Informa-
tionen weitergeben, mit der Riickausnahme, dass dies bei einer
behoérdlichen oder gerichtlichen Anordnung oder mit Zustim-
mung doch moglich ist. Riickausnahmen dienen meist dazu, eine
strenge Regelung gezielt zu begrenzen, und kénnen einen fairen
Interessenausgleich schaffen.

Fazit fiir Sie als Einkaufer:

Achten Sie bei Thren Vertragsklauseln darauf, dass Riickaus-
nahmen enthalten sind, insbesondere bei Haftungsklauseln.
Fehlt eine Riickausnahme fiir wesentliche Vertragspflichten oder
Personenschiden, kann die gesamte Klausel unwirksam sein.
Priifen Sie daher genau oder lassen Sie kritische Passagen recht-
lich bewerten.

Wendungen

Harmlose Begriffe haben manchmal grofie Auswirkungen. In
Vertrigen gibt es oft Formulierungen, die auf den ersten Blick
klar erscheinen, aber in der Praxis weitreichende Folgen haben
konnen. Ein Beispiel ist ,,insbesondere®. Nicht nur manche Ein-
kaufer denken, eine Aufzahlung danach sei abschlieflend - das ist
ein haufiger Irrtum, der sich beim Lesen einschleicht.

Wendungen bei der Haftung

Eine Klausel konnte hier zum Beispiel lauten: ,Haftungsbe-
schrankung, insbesondere bei Lieferverzogerungen und Quali-
tatsméngeln Das bedeutet aber keineswegs, dass nur diese Flle
erfasst sind - die Einschrinkung kann weiter reichen. Ahnlich
bei Kiindigungsgriinden: ,,Fristlose Kiindigung ist méglich, ins-
besondere bei Zahlungsverzug.“ Auch andere Griinde kénnen
dazugehoren.

Wendungen bei der Leistungsverpflichtung

Auch bei Leistungspflichten taucht dieses Problem auf: ,, Die Ware
entspricht den vereinbarten Spezifikationen, insbesondere Mate-
rialqualitit und Maf3haltigkeit.“ Das schliefit weitere Merkmale
nicht aus. Einkdufer miissen daher genau hinsehen und unklare
Formulierungen anpassen lassen oder sich den Trick in eigenen
Formulierungen zunutze machen. Beim Lesen immer innerlich
mitformulieren: ,insbesondere, aber nicht nur ...“

Auch der Begriff ,,grundsitzlich® in einem Satz lasst Ausnahmen
zu. Die Phrase ,,Nach billigem Ermessen® ermdglicht grofle Ent-
scheidungsspielraume.

Fazit fiir Sie als Einkaufer:

Vermeintlich harmlose Begriffe wie ,insbesondere“ oder
»grundsitzlich“ konnen Vertrdge erheblich ausweiten oder
einschrianken. Lesen Sie Vertragsformulierungen genau und
denken Sie in Alternativen wie ,insbesondere, aber nicht nur ..."
Lassen Sie unklare Wendungen anpassen, um Missverstandnisse
und unerwartete Risiken zu vermeiden.

Rolf Becker ist Rechtsanwalt
in Alfter und berdt neben
dem Handel insbesondere
Unternehmen der Maschi-

nenbaubranche.
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Die Erzeugerpreise im Marz 2025

Die Erzeugerpreise sanken im Marz 2025 leicht um 0,2 % im Vergleich zum Marz 2024 und um 0,7 % im Vergleich zum Februar 2025.
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Ubersicht: Erzeugerpreise Mrz 2025 — eigene Darstellung (Quelle: destatis)

8 Ausgewahlte Gister Veréinderung in% Veranderungin %
zum Marz 2024 zum Februar 2025
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt -0,2 -0,7
Erzeugnisse der Vorleistungsgiiter 0,5 0,3
Erzeugnisse der Investitionsgiiter L9 0,1
Erzeugnisse der Konsumgiiter 253 0,3
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter 2,6 0,3
Energie -3,6 -2,8
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur -0,3 -0,8
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 1,4 -0,5
Kohle -5,4 -1,5
Erdol -6,7 -4,7
Erdgas 30,8 0,5
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 26,4 43
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -15,0 0,1
Gefliigelfleisch 7,8 1,7
Pflanzliche und tierische Ole und Fette 8,4 0,3
Zucker -37.9 -0,4
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mdbel) 4,0 1,0
Verpackungsmittel, Lagerbehlter und Ladungstréger aus Holz 4,9 0,5
Papier, Pappe und Waren daraus 3,6 0,2
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 3,6 -0,1
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 57 0,0
Naphtha -11,3 -6,7
Dieselkraftstoff -6,6 -4,1
Leichtes Heizol -12,1 -7,5
Schweres Heizol -7,2 -7,0
Flissiggas 10,9 -2,3
Chemische Erzeugnisse 0,8 0,2
Industriegase -3,0 0,4
Pharmazeutische Spezialitdten und dhnliche Erzeugnisse 2,5 0,3
Gummi- und Kunststoffwaren 0,1 0,0
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden -0,8 0,0
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips -0,5 -0,2
Metalle 0,6 0,0
Stabstahl, warm verarbeitet -4,6 1,4
Aluminium und Halbzeug daraus 4,1 0,6
Kupfer und Halbzeug daraus 5,6 -1,6
Strom -4,3 =52
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Die Erzeugerpreise im Marz 2025

Die Erzeugerpreise sanken im Marz 2025 leicht um 0,2 % im Vergleich zum Marz 2024 und um 0,7 % im Vergleich zum Februar 2025.

Verdnderungin % Veranderungin %

© by ZOLEX - eine Marke des VNR Verlag fiir die Deutsche Wirtschaft AG

Ausgewahlte Giiter umMirz2024  zum Februar 2025
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt -0,2 -0,7
Erzeugnisse der Vorleistungsgiiter 0,5 0,3
Erzeugnisse der Investitionsgiiter 1,9 0,1
Erzeugnisse der Konsumgiiter 2,5 0,3
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter 2,6 0,3
Energie -3,6 -2,8
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur -0,3 -0,8
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 1,4 -0,5
Kohle -5,4 -1,5
Erdol -6,7 -4,7
Erdgas 30,8 0,5
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 26,4 43
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -15,0 0,1
Geflugelfleisch 7,8 1,7
Pflanzliche und tierische Ole und Fette 8,4 0,3
Zucker -37.9 -0,4
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mdbel) 4,0 1,0
Verpackungsmittel, Lagerbehlter und Ladungstréger aus Holz 4,9 0,5
Papier, Pappe und Waren daraus 3,6 0,2
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 3,6 -0,1
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 57 0,0
Naphtha -11,3 -6,7
Dieselkraftstoff —-6,6 -4,1
Leichtes Heizol -12,1 -7,5
Schweres Heizol -7,2 -7,0
Flissiggas 10,9 -2,3
Chemische Erzeugnisse 0,8 0,2
Industriegase -3,0 0,4
Pharmazeutische Spezialititen und dhnliche Erzeugnisse 2,5 0,3
Gummi- und Kunststoffwaren 0,1 0,0
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden -0,8 0,0
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips -0,5 -0,2
Metalle 0,6 0,0
Stabstahl, warm verarbeitet -4,6 1,4
Aluminium und Halbzeug daraus 4,1 0,6
Kupfer und Halbzeug daraus 5,6 -1,6
Strom -4,3 =52

Ubersicht: Erzeugerpreise Mrz 2025 - eigene Darstellung (Quelle: destatis)
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»S0ll ich den Verkaufer mehr erzahlen lassen oder
selbst mehr sprechen?”

Ich bin Einkdufer und hére in Semi-
FRAGE naren unterschiedliche Aussagen zum
Redeanteil der Verkiufer. Einige Trainer sagen, man solle
den Verkdufer mehr reden lassen, um ihm viele Details
zu entlocken, die man spiter in der Verhandlung gegen
ihn einsetzen kann. Sie sagen, dass eher ich als Einkdufer

einen hoheren Redeanteil haben sollte. Was stimmt denn
jetzt aus Threr Sicht?

Es kommt drauf an. Denn
hier geht es nicht um richtig
oder falsch, sondern um die passende Vorgehensweise in

einer Verhandlung. Wenn Sie den Eindruck haben, dass

»Was bringt das Thema
Personlichkeitspsychologie im Einkauf?”

10

Hallo, ich hoffe, es passt jetzt gerade
F RAG E kurz in der Seminarpause. Wie in der
Eroftnungsrunde gesagt, bin ich Teamleiterin im Einkauf
und bin ganz gespannt auf dieses Thema, was Sie uns
heute Nachmittag zum Thema Personlichkeiten berich-

ten werden. Was bringt mir dieses Thema eigentlich aus
Threr Sicht?

Grundsatzlich hilft es Thnen,

im Beruf und im Alltag bes-
ser mit Menschen wie u. a. mit dem dominanten, extro-
vertierten, introvertierten, narzisstischen und struktu-
rierten Typ umzugehen. Aber vergessen Sie nicht, dass es
sich hdufig um Mischtypen handelt. Die Personlichkeits-
psychologie hat folgenden Nutzen:

(P Sie hilft uns, unsere eigene Persénlichkeit ehrlich und
realistisch einzuschétzen und sich ggf. von anderen
eine Fremdeinschétzung zu holen.

viele der Informationen Ihrer Verkédufer fiir Sie wertvoll
sind, dann sollten Sie das natiirlich weiterverfolgen. Als
kritisch stufe ich einen hohen Redeanteil eines Verkaufers
in den folgenden Szenarien ein:

(® Der Verkiufer bereitet durch die Argumentation seine
néchste Preiserh6hung vor.

(® Es fillt Thnen mit zunehmender Rededauer des Ver-
kaufers schwerer, Ihre Gegenforderung glaubhaft zu
argumentieren.

(® Der Verkiufer iibernimmt die Gespréchsfithrung.

(® Thre wichtigen Punkte sind nicht mehr im Fokus und
kénnen nicht mehr mit der gewtinschten Intensitat be-
sprochen werden.

Hans-Christian Seidel

(® Sie ermdglicht uns, andere Menschen und deren Cha-
rakter besser zu verstehen.

(® Sie erleichtert uns, zu verstehen, warum diese anderen
Menschen nun mal so reagieren.

(® Sie vereinfacht es, dass wir zukiinftig besser mit ande-
ren Personlichkeiten umgehen konnen.

Dazu einige typische Beispiele:

(® Der Narzisst wird eher stolz etwas iiber sich zu berich-
ten wissen.

(® Der Strukturierte besteht auf Fakten ohne Interesse an
viel Small Talk.

(® Der Dominante ordnet gerne an und lehnt Bedenken
kategorisch ab.

(® Der Extrovertierte ist charismatisch und immer guter
Dinge, ohne sich selbst im Detail damit weiter ausein-
anderzusetzen.

(® Der Introvertierte meldet hiufig viele Bedenken und
Schwierigkeiten an.

Hans-Christian Seidel
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| PREISENTWICKLUNGEN |
GroBhandelspreise Marz 2025

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im Marz
2025 um 1,3 % hoher als im Marz 2024. Im Vergleich zum Vor-
monat Februar 2025 sanken die Preise dagegen leicht um 0,2 %.

Insbesondere Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirze (+43,5 %) waren

fir den Anstieg der GrofShandelspreise verantwortlich.

Ebenfalls deutlich teurer im Vorjahresvergleich waren diese
Produkte: Zucker, Suffwaren und Backwaren (+16,3 %), Milch,
Milcherzeugnisse, Eier, Speisedle und Nahrungsfette (+9,3 %).

b E

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und leben-
den Tieren:

GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln:

GH m. Zucker, Siiffwaren und Backwaren
GH m. Fleisch und Fleischwaren:

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

GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen:
GH m. Mehl und Getreideprodukten:
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgiitern:

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. Mineral6lerzeugnissen:

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:

3,7 %

6,7 %
16,3 %

4,1 %

9,3 %

43,5 %

2,4 %

1,0 %

2,3%

0,6 %

0,8 %

1,8 %
-10,3 %

-3,0%

=54 %

27,3 %

1,4 %

-2,5%

-1,0 %

0,5 %

-0,3 %
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| PREISENTWICKLUNGEN
GroBhandelspreise Marz 2025

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im Marz 2025 um 1,3 % hdher als im Marz 2024. Im Vergleich
zum Vormonat Februar 2025 sanken die Preise dagegen leicht um 0,2 %.

Insbesondere Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirze (+43,5 %) waren fiir den Anstieg der Grohandelspreise verant-
wortlich.

Ebenfalls deutlich teurer im Vorjahresvergleich waren diese Produkte: Zucker, Siifiwaren und Backwaren (+16,3 %),
Milch, Milcherzeugnisse, Eier, Speisedle und Nahrungsfette (+9,3 %).

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden Tieren: 3,7 %
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: 6,7 %
GH m. Zucker, Stifiwaren und Backwaren 16,3 %
GH m. Fleisch und Fleischwaren: 4,1 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speise6len, Nahrungsfetten: 9,3 %
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: 435 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: 2,4 %
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgiitern: 1,0 %
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und orthopadischen Erzeugnissen: 2,3 %
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: 0,6 %
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und Zubehor: 0,8 %
GH m. Biiromébeln: 1,8 %
GH m. festen Brennstoffen: -10,3 %
GH m. Mineral6lerzeugnissen: -3,0 %
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und Stahlhalbzeug: -54 %
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metallhalbzeug: 27,3 %
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und Sanitarkeramik: 1,4 %
GH m. Flachglas: -2,5%
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: -1,0 %
GH m. chemischen Erzeugnissen: 0,5 %
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: -0,3 %

Quelle: Destatis
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WIRTSCHAFTSTICKER

.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

3 bedeutsame Nachrichten aus der Wirtschaft

Hans-Christian Seidel stellt Ihnen hier mit dem Global Bankruptcy Report 2024, Prognosen einiger fiihrenden Wirtschaftsinstitute
fiir 2025 und den Unternehmensinsolvenzen mit Stand Januar 2025 3 aktuelle Veroffentlichungen vor.

1. Dun&Bradstreet: Global Bankruptcy Report 2024

Die Firma Dun&Bradstreet, einer der fithrenden globalen An-
bieter von Marktdaten, fithrte im Jahr 2023 eine Marktunter-
suchung in 45 Landern in Bezug auf Unternehmensinsolvenzen
durch.

Die Ergebnisse im Vergleich zum Jahr 2022 sind, dass in 20
Landern ein Anstieg der Unternehmensinsolvenzen um mehr

als 10 % verzeichnet wurde:

1. USA: 79 %
2. Kanada: 70 %
3. Polen: 56 %
4. Indien: 53 %
5. Niederlande: 53 %
6. Ukraine: 48 %
7. Frankreich: 36 %
8. Australien: 34 %
9. Siidkorea: 27 %
10. Japan: 23 %
11. Deutschland: 21 %
12. Indonesien: 20 %
13. Vietnam: 19 %
14. Norwegen: 18 %
15. Portugal: 18 %
16. Slowakei: 18 %
17. Finnland: 16 %
18. Schweden: 13 %
19. Kasachstan: 13 %
20. Grofbritannien: 12 %

Weltweit stiegen die Insolvenzen im Schnitt um 12,5 %. Allein
in Deutschland wurden im Jahr 2023 17.586 Unternehmens-

insolvenzen gemessen.

Quelle: Dun&Bradstreet
Die komplette Studie konnen Sie sich hier herunterladen:

https://kurzlinks.de/dnb-global-bankruptcy-report-2024

2. Prognosen einiger Wirtschaftsinstitute fiir 2025 & 2026

Die fithrenden deutschen Wirtschaftsinstitute sagten im April
2025 in ihrer Gemeinschaftsdiagnose fiir das Jahr 2025 ledig-
lich ein BIP-Wachstum von 0,1 % voraus, wihrend sie im Sep-

tember 2024 noch von 0,8 % ausgingen.

Die aktuellen Ergebnisse der Einzelprognosen der Institute fiir
2025 lauten wie folgt (Prognosen fiir 2026 in Klammern):

(® HWWI, Hamburg: 0,2 % (1,5 %)
(¥ ifo, Miinchen: 0,2 % (0,8 %)
® IWH, Halle: 0,1% (1,3 %)
@ IfW, Kiel: 0,0 % (1,5 %)
(® DIW, Berlin: 0,0 % (1,5 %)
(® HRI, Diisseldorf: -0,1 % (0,9 %)

3. Unternehmensinsolvenzen im Januar 2025

Die Amtsgerichte meldeten im Januar 2025 insgesamt 1.830 be-
antragte Unternehmensinsolvenzen, das sind 12,8 % mehr im
Vergleich zum Januar 2024. Die Forderungen der Glaubiger in
Bezug auf die im Januar 2025 gemeldeten Unternehmensinsol-
venzen betrugen ca. 5,3 Mrd. Euro. Im Januar 2024 lagen diese
Forderungen noch bei ca. 3,5 Mrd. Euro.

Quelle: Destatis

Verhandlungen: 4 Tipps fiir Ihre nachsten Verhand-
lungen aufgrund der erh6hten Zélle

Arbeitshilfe: 16 Tipps, um als Einkadufer auf die aktu-
ellen geopolitischen Probleme zu reagieren

Verhandlungen: 5 Reaktionen bei nicht wahrheits-
gemaBen Aussagen lhrer Verkaufer

Arbeitshilfe: 16 entlarvende verbale und korper-
sprachliche Auffalligkeiten
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