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3 Verhandlungstaktiken

Mit diesen 7 einfachen, aber wichtigen
Taktiken Gberraschen und punkten Sie in
Ihren Jahresgesprachen.

4 Arbeitshilfe: Einkaufsstrategien

Prifen Sie fiir die Vorbereitung Ihrer
Jahresgesprache, welche der 20 wichtigsten
Einkaufsstrategien am besten zu lhnen
passen.

Praxis-Fall: Vorbereitung

Bereiten Sie sich wie unser fiktiver
Einkaufsleiter Herr Fuchs-Pfennig
und sein Mitarbeiter optimal auf ein
Jahresgesprach vor.

Blockaden kontern

So begegnen Sie entschieden und
wirkungsvoll diesen 4 nervigen und
aufreibenden Blockadetechniken lhrer
Verkaufer.
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GRENZENLOS DENKEN, GLOBAL HANDELN.
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VERHANDLUNGEN
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7 Tipps fiir lhre erfolgreichen Verhandlungen

in Jahresgesprachen

Es gibt keine allgemeingiiltige Vorgehensweise fiir Jahresgesprache. Dafiir sind die individuellen Konstellationen einfach zu verschie-
den. Es gibt aber hilfreiche Anregungen, mit denen viele lhrer Jahresgesprache erfolgreicher verlaufen. In diesem Beitrag habe ich
Ihnen 7 praxiserprobte Tipps, die fiir die meisten Jahresgesprache passen, zusammengestellt.

1. Trennen Sie die Preisgesprache von den klassischen
Jahresgesprachsthemen

Bei Vermischung der zahlreichen klassischen Jahresgesprachs-
themen mit Preis- und Konditionsgesprichen wird der Verkiufer
versuchen, sich an diversen Nebensichlichkeiten festzubeifSen,
um vom zeitlichen und inhaltlichen Fokus des Preises abzulen-
ken.

Sinnvoll ist die Trennung auch, da Sie die Zahl der internen und
externen Teilnehmer bei der Preisverhandlung auf maximal 2-3
pro Partei beschranken sollten, auch um nachteilige Gruppendy-
namiken zu verhindern.

2. Reduzieren Sie lhre Folien

Wenn Sie 20-30 Folien prasentieren wollen, wobei die Halfte
davon nur mal kurz gezeigt wird und der Rest uniibersichtliche
Zahlfriedhofe enthilt, verschlingt dies in der Vorbereitung un-
notige Kapazititen. Besonders, wenn alle Folien noch nach einem
aufwendigen Corporate Design gestaltet sind.

Das Problem: Im Gespréch wird der beabsichtigte Fokus - dies
muss nicht unbedingt der Preis sein — durch zu viele Fakten ver-

wassert.

Weniger ist mehr

Beschranken Sie Ihre Présentation auf ca. 5-6 aussage-
kraftige Folien. Dann erkennt der Verkaufer auch Ihren
Schwerpunkt.

3. Ubernehmen Sie die Gesprichsfiihrung

Wenn Sie die Moderation oder die Gesprichsfithrung gleich zu
Beginn der Verhandlung tibernehmen, stehen Thre wichtigen
Themen im Fokus und nicht die Taktiken oder Strategien des

Verkaufers.

Dadurch lindern Sie die Wucht seiner geplanten Taktiken und

Strategien, da er jetzt erst mal auf Ihre Punkte reagieren muss.
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4, Stimmen Sie lhre Strategie ab

Wahlen Sie jeweils die fiir die Warengruppen passenden Strate-
gien (im Detail Seite 4) aus und stimmen Sie sich intern im Vor-
feld dariiber ab — auch mit Technik, Entwicklung und Vertrieb.

5. Durchschauen Sie das Spiel des Verkaufers

Nachdem Sie Thre Forderungen platziert haben, beginnt das Spiel
des Verkéufers. Seine bekannten Taktiken sind:

(® auf Zeit spielen und im ersten Termin keinerlei Entgegenkom-
men zeigen

(® erst mal die Forderung aufnehmen und noch mal mitnehmen

(® die Entscheidung des Geschaftsfithrers betonen

(® Kritik an der tiglichen Zusammenarbeit iiben, die ihm das Le-
ben schwermacht

(P allgemeiner Verweis auf gestiegene Preise und die prekire geo-
politische Lage

6. Lassen Sie sich keinen Zeitdruck machen

Priifen Sie im Vorfeld, ob Sie krampthaft einen Abschluss bis
zum Jahresende anstreben und notfalls aus unnétiger Eile und
Abschlusszwang heraus - zur Freude des Verkdufers - einen
schlechten Abschluss in Kauf nehmen miissen. Wichtig ist, dass
Thre im neuen Jahr abgenommenen Mengen bis zur Einigung
u. a. riickwirkend fiir den Bonus berechnet werden.

7. Seien Sie konsequent

Wenn Sie Thren Verkaufer mit einem Plan B konfrontieren, dieser
aber unbeeindruckt wirkt, miissen Sie Thre angekiindigte Alter-

native auch konsequent durchziehen.

,»Bellende Hunde beifSen nicht“

Wenn der Verkéufer merkt, dass seine beharrliche Ver-
weigerungshaltung ohne negative Konsequenzen aufgeht,
wird er im ndchsten Jahr unbeirrt das gleiche Spiel spielen.

Autor: Hans-Christian Seidel
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ARBEITSHILFE

20 Einkaufsstrategien: Welche passen zu lhrem Unternehmen?

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

Im Gegensatz zu einer Taktik handelt es sich bei einer Strategie um eine geplante, iibergeordnete sowie mittel- bis langfristige Vorge-
hensweise, die einer strukturierten Vorbereitung bedarf. Ich habe lhnen die 20 wichtigsten Einkaufsstrategien mit den dazugehérigen
Reflexionsfragen zusammengefasst.

m EINKAUFSSTRATEGIE REFLEXIONSFRAGEN

10

1
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13

14

15

16
17

18
19

20

Single Sourcing

Modular Sourcing vs. Einzelbezug

Dualsourcing

Multiple Sourcing

Global Sourcing

Nearshoring

Local oder Domestic Sourcing

Derisking

Make vs. Buy

Verhinderung von Maverick Buying

Kooperationshezug

Eigenbezugsstrategie

Aufbau von Category-Management

Forward Sourcing

Contracting

Ki

Compliance

Offensivstrategie
Defensivstrategie

Kooperationsstrategie
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Konnen wir durch Biindelung auf einen Lieferanten bessere Konditionen erzielen?
Handelt es sich um unkritische Produkte?

Wollen wir den Bezug auf Module umstellen, um unsere Prozesse von zu vielen Einzelbeziigen zu ent-
schlacken?

Wie kritisch sehen wir die dadurch steigende Abhangigkeit?

Konnen wir beim Einzelbezug bessere Konditionen erreichen?

Entscheiden wir uns bei versorgungskritischen Produkten besser fiir eine Zweilieferantenstrategie?
Wie hoch sind dadurch die Mehrkosten?

Verfiigen wir iiber mehrere Lieferanten mit vergleichbaren Qualititen?
Koénnen wir Vergabeverhandlungen fithren?

Konnen wir die Produkte global ausschreiben?
Welche Risiken bestehen?

Ziehen wir es vor, in Europa zu kaufen?

Greifen wir aufgrund der Qualititsanforderungen und der Service-Intensitéten lieber auf deutsche
Lieferanten zuriick?

Kénnen wir Lieferanten aus kritischen Drittlindern sukzessive abziehen und durch Lieferanten in ande-
ren Liandern ersetzen?

Haben wir geniigend Knowhow, finanzielle Vorteile und Kapazitaten, um auf Eigenherstellung umzu-
stellen?
Konzentrieren wir uns lieber auf unsere Kernkompetenzen und stellen partiell auf Fremdbezug um?

Sollen alle Produkte, Projekte und Dienstleistungen tiber den Einkauf abgewickelt werden? Wie stellen
wir das sicher?

Haben wir durch die Mitgliedschaft in einer Einkaufskooperation Vorteile?

Wollen wir am Standort weiter eigenstindig unser Sortiment beziehen und nur in Ausnahmefillen mit
Schwesterfirmen zusammenarbeiten?

Ergibt es organisatorisch Sinn, ein globales Category-Management aufzubauen?

Wollen wir Lieferanten bereits in die Phase der Produktentwicklung einbeziehen?
Lohnt es sich, einen Techniker im Einkauf einzustellen, der dann primér mit der Forschung & Entwick-
lung zusammenarbeitet?

Welche Vorteile sehen wir bei allen Produkten, Projekten und Dienstleistungen, langfristige Vertrage
oder Jahreskontrakte zu vereinbaren?

Miissen wir viele Mengenbindungen akzeptieren?

Benotigen wir Preisgleitklauseln?

Sind wir bereit, unsere Prozesse immer mehr zu digitalisieren?

Bestehen wir auf intensiven Compliance-Gesprachen mit unseren Lieferanten, die Einfluss auf unsere
Entscheidungen haben?

(® Konnen wir aufgrund vieler Polypole offensiv héhere Forderungen stellen?

@

Miissen wir aufgrund unserer Lieferantenstruktur eher defensiv und zuriickhaltend verhandeln?
Sind wir gleich stark im Vergleich zum Lieferanten?
Ubersicht: 20 wichtige Einkaufsstrategien - eigene Darstellung
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Im Gegensatz zu einer Taktik handelt es sich bei einer Strategie um eine geplante, iibergeordnete sowie mittel- bis langfristige Vorge-
hensweise, die einer strukturierten Vorbereitung bedarf. Ich habe lhnen die 20 wichtigsten Einkaufsstrategien mit den dazugehérigen
Reflexionsfragen zusammengefasst.

m EINKAUFSSTRATEGIE REFLEXIONSFRAGEN

1

10

1

12

13

14

15

16

17

18
19

20

Single Sourcing

Modular Sourcing vs. Einzelbezug

Dualsourcing

Multiple Sourcing

Global Sourcing

Nearshoring

Local oder Domestic Sourcing

Derisking

Make vs. Buy

Verhinderung von Maverick Buying

Kooperationshezug

Eigenbezugsstrategie

Aufbau von Category-Management

Forward Sourcing

Contracting

Compliance

Offensivstrategie
Defensivstrategie

Kooperationsstrategie

P @ PP PP PY P9 @ P

@

@ @

@

®

P®

P @ P @

Konnen wir durch Biindelung auf einen Lieferanten bessere Konditionen erzielen?
Handelt es sich um unkritische Produkte?

Wollen wir den Bezug auf Module umstellen, um unsere Prozesse von zu vielen Einzelbeziigen zu ent-
schlacken?
Wie kritisch sehen wir die dadurch steigende Abhingigkeit?

Koénnen wir beim Einzelbezug bessere Konditionen erreichen?

Entscheiden wir uns bei versorgungskritischen Produkten besser fiir eine Zweilieferantenstrategie?
Wie hoch sind dadurch die Mehrkosten?

Verfiigen wir tiber mehrere Lieferanten mit vergleichbaren Qualitaten?
Konnen wir Vergabeverhandlungen fithren?

Konnen wir die Produkte global ausschreiben?
Welche Risiken bestehen?

Ziehen wir es vor, in Europa zu kaufen?

Greifen wir aufgrund der Qualititsanforderungen und der Service-Intensitéten lieber auf deutsche
Lieferanten zuriick?

Koénnen wir Lieferanten aus kritischen Drittlindern sukzessive abziehen und durch Lieferanten in ande-
ren Landern ersetzen?

Haben wir gentigend Knowhow, finanzielle Vorteile und Kapazititen, um auf Eigenherstellung umzu-
stellen?

Konzentrieren wir uns lieber auf unsere Kernkompetenzen und stellen partiell auf Fremdbezug um?

Sollen alle Produkte, Projekte und Dienstleistungen iiber den Einkauf abgewickelt werden? Wie stellen
wir das sicher?

Haben wir durch die Mitgliedschaft in einer Einkaufskooperation Vorteile?

Wollen wir am Standort weiter eigenstandig unser Sortiment beziehen und nur in Ausnahmefallen mit
Schwesterfirmen zusammenarbeiten?

Ergibt es organisatorisch Sinn, ein globales Category-Management aufzubauen?

Wollen wir Lieferanten bereits in die Phase der Produktentwicklung einbeziehen?

Lohnt es sich, einen Techniker im Einkauf einzustellen, der dann primér mit der Forschung & Entwick-
lung zusammenarbeitet?

Welche Vorteile sehen wir bei allen Produkten, Projekten und Dienstleistungen, langfristige Vertrdge
oder Jahreskontrakte zu vereinbaren?

Miissen wir viele Mengenbindungen akzeptieren?

Benotigen wir Preisgleitklauseln?

Sind wir bereit, unsere Prozesse immer mehr zu digitalisieren?

Bestehen wir auf intensiven Compliance-Gesprachen mit unseren Lieferanten, die Einfluss auf unsere
Entscheidungen haben?

Konnen wir aufgrund vieler Polypole offensiv hohere Forderungen stellen?
Miissen wir aufgrund unserer Lieferantenstruktur eher defensiv und zuriickhaltend verhandeln?

Sind wir gleich stark im Vergleich zum Lieferanten?

Ubersicht: 20 wichtige Einkaufsstrategien — eigene Darstellung
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Vor Jahresgesprachen: Handelt es sich wirklich

um einen Monopollieferanten?

In meinen Verhandlungsseminaren hore ich oft, dass ein grofRer
Teil der Lieferantenstruktur monopolistisch gepragt sei. Dann
empfehle ich, erst mal zu priifen, ob es sich tatsachlich um ein
unumstoBliches Monopol handelt. Dazu fiihrte ich ein Gesprach
mit einem meiner Seminarteilnehmer.

Seminarteilnehmer:

Die von Thnen vorgestellten Taktiken finde ich sehr inte-
ressant und sie helfen mir bei einigen Lieferanten auf je-
den Fall weiter. Allerdings sind meine Lieferanten in der
Mehrzahl Monopollieferanten. Da kann ich diese Takti-
ken nicht anwenden. Wie gehe ich hier vor?

Hans-Christian Seidel:

Zuerst wiirde ich priifen, ob es sich bei der von Thnen ge-
nannten Mehrzahl tatsdchlich um Monopollieferanten
oder vielleicht eher um starke Lieferanten oder Single-
Source-Lieferanten handelt. Ich habe es oft erlebt, dass
es sich in der Realitit lediglich um historisch gewachsene
Single-Source-Lieferanten handelt.

Seminarteilnehmer:

Das kann in Einzelfallen mit Sicherheit zutreffen. Welche
aktiven Mafsnahmen wiirden Sie mir vor meinen nachs-

ten Jahresgespriachen empfehlen?

Hans-Christian Seidel

Ich wiirde eine interne Taskforce bilden, mit Vertrieb,
Technik und allen weiteren involvierten Kollegen, und
dort die Ausgangslage schildern. Im néchsten Schritt wiir-
de ich in diesem Kreis besprechen, ob wir eine Anderung
unserer Strategien (siehe auch Seite 4) mit der betroffenen
Warengruppe und Lieferanten durchfithren kénnen.

Priifen Sie, ob Ihre zukiinftigen Strategien u. a. auch Glo-
bal Sourcing, Dual Sourcing oder Forward Sourcing hei-
3en konnten.
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Seminarteilnehmer:

Ja, das konnte eine wirklich hilfreiche Mafinahme sein.
Was ist aber, wenn da Lieferanten iibrigbleiben, bei denen
ich nichts machen kann?

Hans-Christian Seidel:

Wie gesagt: Als Erstes miissen Sie als Einkdufer die fol-
genden 4 Fragen mit einem klaren Nein beantworten
konnen:

( Handelt es sich bei Threm Lieferanten vielleicht eher
um einen historisch gewachsenen Haus-und-Hof-Lie-
feranten?

(® Dass Sie so viele starke Lieferanten haben: Liegt das an
der notorischen Bequemlichkeit und ,Wechselphobie®
der intern verantwortlichen Bedarfstrager, die passen-
de Alternativen ohne Begriindung kategorisch ableh-
nen?

(9 Ist Ihr Lieferant eventuell eher ein Single-Source-Lie-
ferant, der aber mit etwas Aufwand nach einem mit-
telfristigen Aufbau einer weiteren Quelle durchaus er-
setzbar wiére?

(P Hat eine umfassende Beschaffungsmarktforschung
hinsichtlich einer Alternative keine neuen und hilfrei-
chen Erkenntnisse gebracht?

Wenn Sie alle diese 4 Fragen mit einem klaren ,,Nein® be-
antworten konnen, handelt es sich wohl in vielen Fallen
um einen Monopollieferanten.

Haben Sie wirklich keinen Ansatzpunkt oder kein Druck-
mittel gegeniiber diesen Monopollieferanten in der Hin-
terhand und stehen Ihnen auch keine technischen Al-
ternativen zur Verfiigung, dann akzeptieren Sie deren
Machtstellung und lenken Sie Ihre Konzentration kiinftig
auf andere Lieferanten, bei denen Sie iiber eine bessere
Ausgangssituation verfiigen.
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Praxis-Fall: So bereiten Sie sich wie Herr Fuchs-Pfennig
intensiv auf ein Jahresgesprach vor

Unser beriihmter Einkaufsleiter — Herr Fuchs-Pfennig — be-
reitet mit seinem zustandigen Einkaufer ein Jahresgesprach
mit einem deutschen A-Lieferanten XY fiir komplexe techni-
sche Teile vor. Der Lieferant mit Produktion in Deutschland
beliefert die Firma von Herrn Fuchs-Pfennig schon seit iiber
7 Jahren ohne groere Komplikationen. Allerdings erhdhte
der Lieferant wahrend der multiplen Krisen in den vergange-
nen Jahren gewaltig die Preise. Im letzten Jahr trat der neue
Verkaufsleiter zudem sehr unnachgiebig auf. Daher bereiten
beide die wichtigsten Punkte fiir die Verhandlung und die
Durchfiihrung der Taktiken vor. Die erstellten Agendapunk-
te konnen lhnen als Anregung, Leitfaden oder Checkliste fiir
Ihre eigenen Gesprache dienen.

1. Analyse der Ausgangssituation

(® Lieferant: Firma XY

(® Zusammenarbeit: seit ca. 7 Jahren

(P Status: A-Lieferant in den TOP 10

(® Produktion und Standort: Deutschland

(® Produkte: 6 wichtige technische Teile

(® Beschaffungsvolumen: 2 Mio. € im Jahr 2024. Im Jahr 2025
werden es wahrscheinlich auch 2 Mio. € werden.

(® Wachstum: Gutes Wachstum in den ersten 5 Jahren, doch seit
2 Jahren stagniert der Umsatz.

2. Analyse der Personlichkeiten der 2 Teilnehmer von XY

(® Verkaufsleiter: dominant und narzisstisch
(® Verkaufer: ausgleichend und strukturiert

3. Bestimmung des Ablaufs

Nach einem ca. 10-miniitigen Small Talk wollen Herr Fuchs-
Pfennig und sein Einkdufer die Moderation und Verhandlungs-
fithrung gleich tibernehmen. Der Plan ist wie folgt:

(P Teil 1: 10:00-12:00 Uhr

Es werden jeweils tempordr technische und Kollegen aus der
IT von Lieferant XY zugeschaltet. 3 Kollegen aus den gleichen
Schnittstellen von der eigenen Firma sind fiir einen Austausch
gemifd der Punkte 1, 6, 8, 9 und 10 persénlich anwesend.

(P Teil 2: 13:00-ca. 15:30 Uhr

In diesem Abschnitt werden Herr Fuchs-Pfennig und sein Ein-
kiufer mit dem Verkaufsleiter und dem Verkaufer ungestort im

Verhandlungszimmer den Preis und die Konditionen verhan-
deln, geméf den Punkten 12 und 13 (siehe néchste Seite).

4, Durchfiihrung einer SWOT-Analyse

Eine SWOT-Analyse fiir den Lieferanten XY brachte die folgen-
den Ergebnisse:

Stiarken:

(® hohes und zuverlissiges Qualititsniveau
(® gutes Ausbildungsniveau

Schwichen:
(® hohes Preisniveau
Chancen:

(® gute Zusammenarbeit mit der Technik
(® neue innovative technische Teile in der Zukunft

Risiken:

(P preisliche Schwierigkeiten, in neue Absatzmarkte zu dringen
(P preisliche Schwierigkeiten, bessere Margen im eigenen Ab-
satzmarkt zu erzielen

5. Eruierung der Risiken
Eine Risikoanalyse fiir den Lieferanten XY ergab:

Preisrisiko:

(® hoch, da Produktion in Deutschland
(® hoch, da Unnachgiebigkeit in den letzten Verhandlungen
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Versorgungsrisiko:

(® hoch, da Bezug von 3 Seltenen Erden von Lieferant XY aus
China fiir die Produktion

(P gering bis mittel in Bezug auf einen einfachen Rohstoff, den
Lieferant XY aus den USA fiir seine Produktion in Deutsch-
land bezieht

Wihrungsrisiko:
(® niedrig, da Fakturierung in Euro
Qualititsrisiko:

(P gering, da keine Reklamationen und die Techniker sich aus-
tauschen

Finanzrisiko:

(P gering laut der letzten Bilanz sowie G&V und einigen Kredit-
auskiinften

Lieferantenrisiko:

( mittel wegen des neuen Verkaufsleiters

6. Aufzeigen der Potenziale

Herr Fuchs-Pfennig und Einkdufer A planen, die folgenden fiir
den Lieferanten interessanten Potenziale ihrer Firma zu présen-

tieren:

(® Mengen- und Umsatzentwicklungen: Steigerung bis zu 10 %
bei einem Preisnachlass von 6 %

(® neue Projekte: Bei einem Preisnachlass von 6 % bestehen gute
Chancen, neue Projekte zu initiieren und in neue Absatzmark-
te vorzudringen.

(® neue Produkte: Welche innovativen Produkte hat Lieferant XY
fiir das Jahr 20262

(® Neuheiten unserer Firma: Kauf von Firma B, neue Investitio-
nen in den Standort Deutschland

(® Neuheiten bei Lieferant XY: Klarung

(P steigende Mitarbeiterzahl am Standort Deutschland

7. Aufstellung einer TCO- und einer Nutzenanalyse
im Vergleich zur Konkurrenz

Die intensive Analyse des Beschaffungsmarktes ergibt folgendes
Bild:

(® Ein weiterer deutscher Lieferant ist nach TCO-Betrachtung
um 3 % teurer.

(® Ein osteuropdischer Lieferant nach TCO-Analyse ist um ca.
15 % preiswerter.

(® Nach Auswertung einer Nutzenanalyse ist der osteuropiische
Lieferant YZ noch ca. 6-12 Monate zu entwickeln, bevor er
einsetzbar wire.

KW 38-39| 2025
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8. Auswertung der Lieferantenbewertung
Lieferantenbewertung des letzten Jahres:

(® Qualitit: 100 %
(® Termintreue: 98 %
(® Mengentreue: 97 %
(P Servicequalitit: 96 %

9. Priifung der ESG-MaBnahme

Herr Fuchs-Pfennig und sein Einkédufer erwarten ein Statement,
welche generellen Mafinahmen zum Thema ESG umgesetzt bzw.
geplant sind. Spezielle Fragen werden beide in Bezug auf die chi-
nesischen Lieferanten stellen.

10. Uberpriifung der Ki-Tauglichkeit

Anschneiden des Themas durch Herrn Fuchs-Pfennig, welche
KI-Verbesserungen im gesamten operativen Bestellprozess um-
gesetzt werden konnen. Diese KI-Implementierungen bekrafti-
gen die Argumente fiir bessere Preise.

11. Erstellung der maglichen Strategien

(® Die Analyse des Marktmachtportfolios ergibt, dass keine Par-
tei eine Defensiv- oder Offensivstrategie anwenden muss und
es sich eher um eine Kooperationsstrategie handelt.

(® Nach erfolgreicher Qualifizierung des osteuropdischen Liefe-
ranten YZ wird mittelfristig ein Dual-Sourcing forciert.

12. Erstellung einer Zielhierarchie

Die Analyse der Ausgangssituation ergibt folgende sportliche
Zielhierarchie:

(® Maximalziel: -6 %

(® Minimalziel: -3%

(® Ausstiegsziel: 2%

(® weitere Hebel: Lieferkonditionen, Skontoerh6hung von 2 %
auf 3 %, neue Bonusstaffel

13. Auswahl der Taktiken

(® Analyse der bisherigen Taktiken des Verkéufers: stindiges Blo-
cken

(® Verweis auf Preishistorie seit 2020 inklusive der ganzen tiber-
zogenen Preiserhdhungen

(P Verweis auf riicklaufige Preisentwicklungen bei diversen Kos-
tenarten der Vorjahre

( Taktiken: Forderung gleich zuerst nennen, Prasentieren von
klaren Fakten, Good-Guy-Bad-Guy-Methode, Tempover-
scharfung, Stille, Auszeit, Verlustszenario, Vertagung, Delta-
Methode

Autor: Hans-Christian Seidel
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VERHANDLUNGEN

So kontern Sie 4 typische Blockadetechniken der Verkaufer
in lhren jahrlichen Preisverhandlungen

Viele Einkaufer beschweren sich nach der Verhandlung iiber Blockadetechniken des Verkaufers. Besser ist es, dem Verkaufer unmittel-
bar im Gesprach Druck zu machen, wenn er auf Blockadetechniken zuriickgreift. Dazu gebe ich Ihnen hier einige wichtige Tipps.

1. Dulden Sie keinen wiederholten Aufschub
Der Verkiufer sagt: ,Wir nehmen dies auf und melden uns.”

Das bezweckt er damit: Der Verkdufer beabsichtigt mit dieser
Auflerung, Sie zu zermiirben und auf Zeit zu spielen. Er nimmt
den weiteren Stillstand der Verhandlung bewusst in Kauf.

Seine Taktik: Der Verkdufer hofft, dass Sie irgendwann aufge-

ben.

@9 MUSTERFORMULIERUNG

»Frau Verkduferin, warum haben Sie den heutigen Termin
iiberhaupt angenommen, wenn Sie jetzt schon wieder alles
aufnehmen und kldren miissen? So weit waren wir doch ei-
gentlich schon beim letzten Mal. Wir konnen gern eine Aus-
zeit nehmen, damit Sie dies jetzt kldren konnen.

2. Lassen Sie nicht zu, dass sich der Verkaufer bequem
hinter seinem Chef versteckt

Der Verkiufer sagt: ,Wir miissen die Preise um 5 % erhchen.
Das ist die Entscheidung unseres Chefs, da kann ich leider nichts
machen.”

Das bezweckt er damit: Mit dieser Unverfrorenheit versteckt
sich der Verkdufer hinter der angeblich unumstofllichen Ent-
scheidung seines Chefs. Das muss {ibrigens gar nicht stimmen, es
kann auch nur vorgeschoben sein.

Seine Taktik: Er setzt diese Taktik oft ein, wenn er gar keine
Fakten dafiir liefern kann und bequem einer Sachdiskussion

ausweichen will.

9 MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, das akzeptiere ich so nicht. Die Fakten iiber
die Preisentwicklungen sprechen da eine ganz andere Sprache.
Uber diese Tatsachen kann sich auch Ihr Chef nicht stellen.
Also, wir haben hier diesbeziiglich eine Préisentation vorbe-
reitet ...

3.Vertagen Sie Themen, die nicht auf der Agenda stehen

Der Verkiufer sagt: ,,Ihre operativen Einkdufer bereiten uns im
Abwicklungsprozess erhebliche Probleme.*

Das bezweckt er damit: Im Handel horen Sie oft: ,,Sie machen
immer weniger Werbemafinahmen, daher sinkt der Umsatz.”
Diese Masche mit den Vorwiirfen versuchen Verkédufer haufig,
um einen Nebenkriegsschauplatz zu eroftnen.

SeineTaktik: Er will durch stetige Schuldzuweisungen vom The-
ma Preis ablenken und Ihnen ein schlechtes Gewissen einre-
den, auch in der Hoffnung, dass Sie dadurch nicht wagen, an

Ihren urspriinglichen Forderungen festzuhalten.

@ MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, ich bin verwundert, dass Sie dieses Thema
heute ansprechen. Wenn dem so wiire, hditten Sie das schon
viel zeitndher ansprechen miissen. Ich schlage daher vor, dass
wir dies in einem separaten Online-Meeting kliren, auch
weil ich die betroffenen Kollegen dazuholen werde ...

4, Glauben Sie nicht an den angeblichen Kalkulationsfehler

Der Verkiufer sagt: ,Wir haben uns damals verkalkuliert und
miissten den Preis eigentlich erh6hen. Ein Nachlass geht daher
natiirlich nicht.”

Das bezweckt er damit: Von Einzelfillen abgesehen, fillt dies in
der Regel dem Controlling auf.

Seine Strategie: Er will mal eine andere Taktik anwenden, auch
um sich den mangelnden Fakten nicht stellen zu miissen.

9 MUSTERFORMULIERUNG

»Frau Verkduferin, mich wundert, dass Sie damit exakt 15

Monate spiter kommen, das hdtte bei Ihnen intern ldngst
auffallen miissen. Aber Thr Einwand dndert nichts an den
Erfordernissen des Marktes.

Autor: Hans-Christian Seidel
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10 taktische und organisatorische Parameter fur die
optimale Vorbereitung lhrer Jahresgesprache

Bei der Vorbereitung Ihrer Jahresgesprache sollten Ihnen im Vorfeld keine Details entgehen. Aufgrund der Vielzahl Ihrer Jahresgespra-
che kann es jedoch passieren, dass wichtige Faktoren versehentlich unter den Teppich gekehrt oder vergessen werden. Ich habe lhnen
daher 10 wichtige Parameter fiir lhre taktischen und organisatorischen Vorbereitungen Ihrer Jahresgesprache in Form von Reflexions-
fragen zusammengefasst.

m PARAMETER REFLEXIONSFRAGEN 8

Termin Ist der Termin bestatigt?

Haben wir ausreichend Zeitpuffer berticksichtigt?

Haben wir alles in den internen Verhandlungskalender eingetragen?
Wurde eine abgestimmte Agenda verteilt?

Ist das technische Equipment ausreichend?

Haben wir sichergestellt, dass die Gespréche storungsfrei verlaufen?
Passt die Raumgrof3e?

Passt das Ambiente?

2 Verhandlungsraum

Haben wir den Verlauf des ersten Meetings grob skizziert oder gar ein Drehbuch festgelegt?
Wie viele Vertagungen schitzen wir als realistisch ein?

In welchen zeitlichen Abstinden planen wir die Folgegespriche?

Auf wie viele Vertagungen beschranken wir uns bei B-Produkten?

3 Verhandlungsdauer

Bis wann miissen wir entscheiden? Unbedingt zum Jahresende oder geht auch Mérz oder April 20262
Kommt es gegen Jahresende zu Terminkollisionen?
Stauen sich zum Jahresende zu viele Gesprache auf?

4 Deadline

In der eigenen Firma?

Beim Lieferanten vor Ort?

Auf neutralem Boden, beispielsweise einem Hotel?

Auf einer Messe?

Online?

Werden die Meetings raumlich in 2 Gruppen aufgeteilt?

5 Ort der Meetings

Kommt der Chef dazu?
Wann planen wir eine Eskalation?

6 Einbeziehen des Chefs

Trennen wir den preislichen Teil von den anderen Themen?

Wer moderiert das Gespréach?

Haben wir einen Gesprichsleitfaden erstellt?

Haben wir alle fiir uns wichtigen Fragen vorbereitet?

Kennt jeder die zuvor festgelegten No-Gos wihrend der Verhandlung?
Gab es ein ausreichendes Briefing fiir alle?

Haben wir ein internes Vorgespréch gefithrt?

Ist jedem Teilnehmer seine exakte Rolle und Zustandigkeit bekannt?
Kommt er damit zurecht?

Benotigt er noch Hilfe?

7 Taktische Aspekte zur Klarung vorab

Haben wir mit den Zweitlieferanten bereits abgeschlossen?
Hat der betroffene Lieferant davon Wind bekommen?
Miissen wir befiirchten, dass er das Ergebnis kennt?

Hat das negative Auswirkungen?

8 Zweitlieferanten

9 Teilnehmer Welche Kollegen miissen teilnehmen?

Konnen wir die Teilnahme der internen Kollegen temporir beschranken?
Welche Mitarbeiter des Lieferanten miissen teilnehmen?
Hat der Verkaufer alle seine Teilnehmer benannt?

P PIPY PPPY PIPPYPPPPPIPY PP PPPPIPY PP PPYPY PPPP PP

Haben wir den Protokollfiihrer bestimmt?

10 Protokoll

Uibersicht: 10 taktische und organisatorische Parameter bei der Vorbereitung Ihrer Jahresgespriche — eigene Darstellung
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10 taktische und organisatorische Parameter fiir die
optimale Vorbereitung lhrer Jahresgesprache

Bei der Vorbereitung lhrer Jahresgesprache sollten lhnen im Vorfeld keine Details entgehen. Aufgrund der Vielzahl Ihrer Jahresgespra-
che kann es jedoch passieren, dass wichtige Faktoren versehentlich unter den Teppich gekehrt oder vergessen werden. Ich habe lhnen
daher 10 wichtige Parameter fiir lhre taktischen und organisatorischen Vorbereitungen Ihrer Jahresgesprache in Form von Reflexions-
fragen zusammengefasst.

m PARAMETER REFLEXIONSFRAGEN

1

9

10

Termin

Verhandlungsraum

Verhandlungsdauer

Deadline

Ort der Meetings

Einbeziehen des Chefs

Taktische Aspekte zur Klarung vorab

Zweitlieferanten

Teilnehmer

Protokoll

P PIPPY PPPY PIPPYPYPPPPPY PP PYPPPIPY PIPP PPPY PPPP PPP®
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Ist der Termin bestitigt?

Haben wir ausreichend Zeitpuffer beriicksichtigt?

Haben wir alles in den internen Verhandlungskalender eingetragen?
Wurde eine abgestimmte Agenda verteilt?

Ist das technische Equipment ausreichend?

Haben wir sichergestellt, dass die Gespréche stérungsfrei verlaufen?
Passt die Raumgrof3e?

Passt das Ambiente?

Haben wir den Verlauf des ersten Meetings grob skizziert oder gar ein Drehbuch festgelegt?
Wie viele Vertagungen schitzen wir als realistisch ein?

In welchen zeitlichen Abstdnden planen wir die Folgegespréiche?

Auf wie viele Vertagungen beschranken wir uns bei B-Produkten?

Bis wann miissen wir entscheiden? Unbedingt zum Jahresende oder geht auch Mérz oder April 20262
Kommt es gegen Jahresende zu Terminkollisionen?
Stauen sich zum Jahresende zu viele Gespréche auf?

In der eigenen Firma?

Beim Lieferanten vor Ort?

Auf neutralem Boden, beispielsweise einem Hotel?
Auf einer Messe?

Online?

Werden die Meetings raumlich in 2 Gruppen aufgeteilt?

Kommt der Chef dazu?
Wann planen wir eine Eskalation?

Trennen wir den preislichen Teil von den anderen Themen?

Wer moderiert das Gespréch?

Haben wir einen Gesprichsleitfaden erstellt?

Haben wir alle fiir uns wichtigen Fragen vorbereitet?

Kennt jeder die zuvor festgelegten No-Gos wihrend der Verhandlung?
Gab es ein ausreichendes Briefing fiir alle?

Haben wir ein internes Vorgesprich gefiihrt?

Ist jedem Teilnehmer seine exakte Rolle und Zustandigkeit bekannt?
Kommt er damit zurecht?

Bendtigt er noch Hilfe?

Haben wir mit den Zweitlieferanten bereits abgeschlossen?
Hat der betroffene Lieferant davon Wind bekommen?
Miissen wir befiirchten, dass er das Ergebnis kennt?

Hat das negative Auswirkungen?

Welche Kollegen miissen teilnehmen?

Konnen wir die Teilnahme der internen Kollegen temporir beschrianken?
Welche Mitarbeiter des Lieferanten miissen teilnehmen?

Hat der Verkaufer alle seine Teilnehmer benannt?

Haben wir den Protokollfiihrer bestimmt?

Ubersicht: 10 taktische und organisatorische Parameter bei der Vorbereitung Ihrer Jahresgespriche — eigene Darstellung
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,Wo sehen Sie Grenzen bei einem

partnerschaftlichen Jahresgesprach?

F R A G E eines Einkaufsleiters: Wir pflegen zu
unseren Lieferanten ein partnerschaft-
liches Verhaltnis. In Thren Seminaren lehren Sie uns, hart

zu verhandeln und die Partnerschaftlichkeit mit den Lie-
feranten einer kritischen Priifung zu unterziehen.

Wie meinen Sie das? Miissen wir unsere Philosophie im
Umgang mit unseren Lieferanten tiberdenken?

A N T W 0 R Ich habe nicht das Geringste

gegen partnerschaftliche Be-
ziehungen und respektvolles Verhandeln mit Lieferanten.
Dies gehort schliefSlich auch zum professionellen Ge-

samtauftritt einer Firma.

Ich bin nur ein kritischer Mensch, der eine Partnerschaft
mit einem Lieferanten auf Herz und Nieren prift, ob es

sich dabei tatsdchlich um eine solche handelt oder sie sich
eher als wohlklingende Worthiilse entpuppt, die dem aber
nicht gerecht wird. Die Zeit der multiplen Krisen hat dies
ja in vielen Fallen auch bestatigt.

Bedenken Sie in Bezug auf Partnerschaftlichkeit in die-
sem Zusammenhang daher stets:

(® Die Gutmiitigkeit eines Einkédufers wird von Verkéu-
fern fast immer ausgenutzt.

(® Die Wahrscheinlichkeit, dass der Verkiufer am Ende
ausschliefllich doch nur an seine Marge denkt, ist sehr
hoch.

(® Wenn der Verkéufer gern zu Ihnen kommt und beson-
ders nett ist, stimmt seine Marge in der Regel.

(9 Priifen Sie mal, ob seine gute Laune nicht doch kippt
und ihm seine Mimik entgleist, wenn die Verhandlung
nicht ganz nach seinem Gusto verlauft.

Autor: Hans-Christian Seidel

»Wie geht es mit dem Lieferkettengesetz weiter und soll ich es
bei meinen Jahresgesprachen ansprechen?”

10

Ich bin Einkauferin und wir haben bis-
F RAG E her - trotz vieler Schwierigkeiten und
kaum vorhandener Kapazititen - einiges in Bezug auf
das Lieferkettengesetz unternommen. Jetzt hore ich, dass

dieses Lieferkettengesetz abgeschwiacht oder ganz ausge-
setzt wird.

Was schlagen Sie mir vor, wie ich in dieser Thematik wei-
terverfahren soll?

A N T W 0 RT Ich wiirde an Threr Stelle erst

mal die weitere Entwicklung
abwarten und dann handeln. Die Politik lasst Einkaufer
hierbei im Stich.

Ich kenne bisher folgende Fakten:

(® Bundeskanzler Merz sprach davon, wie schon sein
Vorganger, das Lieferkettengesetz ganz abzuschaffen.
Merz will auch das europdische Lieferkettengesetz ab-
schwichen. Derzeit wird das Thema in Ausschiissen im
Bundestag diskutiert. Ob hier in der gesamten Koali-
tion Einigkeit besteht, bezweifle ich stark.

(® Durch den wirtschaftlichen Druck und die schlechte
Geschiftslage in vielen Firmen hat dieses Top-Thema
der letzten Jahre deutlich an Prioritét eingebiifit.

(® Bei einem potenziellen Lieferanten wiirde ich das The-
ma auf jeden Fall im Rahmen der Lieferartenevaluie-
rung ansprechen.

(® Mit bestehenden Lieferanten wiirde ich {iber ihre Maf3-
nahmen und Eindriicke sprechen.

(® Eine Priifung IThrer ,Vorvorlieferanten halte ich - ge-
linde gesagt - fiir nicht durchfiihrbar.

Autor: Hans-Christian Seidel
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10 nicht preisliche Themen
fiir lhre Jahresgesprache 2026

1. Bilanz

(® Wie sind die Vermogenswerte des Lieferanten?
(® Wie sind der Umsatz und der Gewinn?
(P Fillt bei den Riickstellungen etwas auf?

2. Investitionen

(® Plant der Lieferant Investitionen in Deutschland oder will er
seine Produktion verlagern?

3. Management

(® Stehen Anderungen im Management oder in der Vertriebs-
abteilung bevor?

(P Steht ein Kauf bevor oder besteht das Risiko, dass er verkauft
wird?

(® Sind andere Vertriebswege geplant?

4, Risikomanagement

(® Welches sind seine Hauptrisiken und welche Mafinahmen er-
greift er?

5.ESG

(® Welche Mafinahmen hat er ergriffen und welche Eindriicke
hat er?

6. Kl

(P Wie weit ist er mit seinen KI-Prozessen und was wurde bereits
digitalisiert?

7. Einstufung

(® Sind wir A-, B- oder C-Kunde?

8. Lieferketten

(® Wie sichert er seine Lieferketten?

9. Rohstoffmanagement

(® Wie fiihrt er sein Rohstoffmanagement durch?

10. Innovationen

(® Welche neuen Produkte, Projekte oder Neuentwicklungen hat
er in der Pipeline?

Autor: Hans-Christian Seidel
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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

VERHANDLUNGEN

So verhandeln Sie noch besser: 8 einfache und lohnende
Taktiken fiir lhre erfolgreichen Verhandlungen

Im Rahmen ihrer nun zahlreich anstehenden Jahresverhandlungen besteht fiir viele Einkaufer mit Sicherheit noch gehorig Luft
nach oben. Oft sind es nur wenige, aber @uBerst nutzbringende Taktiken, um Ihre Verhandlungen noch erfolgreicher als bisher

abzuschlieBen.

1. Unterbrechen Sie den Verkaufer

Verkaufer verstehen es oft meisterhaft, Thren prézisen Fragen
oder preislichen Forderungen in taktischer Weise geschickt
auszuweichen. Setzen Sie deshalb diesen Manévern ein Ende
und unterbrechen Sie den Verkdufer rechtzeitig. Das ist keines-
wegs unhoflich, sondern zweckdienlich.

2. Treten Sie anders auf

Viele Einkdufer tun sich schwer, gegeniiber langjahrigen Ver-
kdufern neue Verhandlungstaktiken anzuwenden und dadurch
plotzlich anders aufzutreten. Nehmen Sie keine Riicksicht da-
rauf und lassen Sie sich in kein Korsett zwangen, nur um ihn
nicht zu verwirren.

Im Gegenteil: Wenden Sie ruhig andere Taktiken an. Bedenken
Sie: Ein Verkaufer ist nur so lange freundlich, wie seine Marge
stimmt.

3. Fordern Sie

Warten Sie nicht auf die nichste Preiserhohung Thres Lieferan-
ten, sondern ergreifen Sie proaktiv die Initiative und fordern Sie
sportliche Maximalziele.

4. Halten Sie durch

Ohne Sitzfleisch geht es in Thren Jahresgesprachen leider nicht.
Oft korrelieren sehr gute Verhandlungsergebnisse mit der Dau-
er von Verhandlungen, da der Verkdufer merkt, dass Sie nicht
daran denken, einzubrechen.

5. Schaffen Sie sich Freiraume

Ihre Zeit fiir das Verhandeln wird durch viele Fake-Work-Akti-
vitdten erheblich eingeschrankt. Wenn Sie sich fiir Ihre zukiinf-
tigen Verhandlungen keine ausreichenden Freirdume verschaf-
fen, sind Sie auch weiterhin zu verfrithten Zugestdndnissen
verdammt.

12

6. Denken Sie bereits an die Folgeverhandlung

Wenn Sie im Jahresgesprach schon nach dem 2. oder 3. Nein
des Verkaufers einknicken, abschlieflen und ihn keine Konse-
quenzen spiiren lassen, ist das fiir ihn eine wertvolle Erfahrung.
Er weif8 dann nédmlich, dass das ndchste Jahresgesprach mit der
gleichen Verweigerungsmasche dhnlich verlaufen wird.

Seine bewdhrte Vorgehensweise: Einfach hart und unnachgie-
big bleiben, irgendwann gibt der Einkédufer schon auf. Diese
Taktik miissen Sie durchbrechen.

7. Ertragen Sie die Stille

Wenn Sie als Einkdufer eine Forderung platzieren oder die kon-
troverse Verhandlung schon weit fortgeschritten ist, sorgen ei-
nige Verkdufer plotzlich fiir eine gespenstische Stille. Wichtig
ist, dass Sie jetzt diese Stille aushalten. Lassen Sie nicht zu, dass
Ihnen Ihr schlechtes Gewissen oder eine unangebrachte Har-
moniebediirftigkeit einen Streich spielt.

8. Finden Sie den Schmerzpunkt heraus

Auf nahezu jede Forderung hat Thr Verkaufer die Ausrede parat,
dass Ihre Forderung nicht gehe und vollkommen tiberzogen sei.
An diesem Punkt haben Sie aber die Schmerzgrenze noch nicht
erreicht.

Diesen Schmerzpunkt haben Sie erst erreicht, wenn der Verkédu-
fer Thren Vorschlag ablehnt und es vorzieht, das Geschaft nicht
zu machen. Dann besteht fiir Sie die Chance, durch ein kleines
Entgegenkommen den Abschluss doch noch zu realisieren.

Autor: Hans-Christian Seidel

Flihrung und Kommunikation im Einkauf
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