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Neueinkaufer und Quereinsteiger

3 7 Aufgabengebiete im Einkauf

Setzen Sie lhre Erfahrungen optimal ein.
Diese 7 zum Teil grundverschiedenen
Jobs im Einkauf sind je nach Art des
Quereinstiegs fir Sie passend.

4 Eignungspriifung im Einkauf

Anhand dieser Reflexionsfragen priifen
Sie als Fiihrungskraft Neueinkaufer oder

Quereinsteiger auf Eignung und Kenntnisse.

12

Das kleine Verhandlungs-1x1

Mit dieser Basis-Einflihrung steigen Sie
als Neuling nach und nach in das fir
Einkaufer besonders wichtige Thema
Verhandlungen ein.

8 Top-Verhandlungstaktiken

Mit diesen 8 gangigen Verhandlungs-
taktiken und den dazu passenden
Formulierungshilfen werden lhre
Gesprache immer erfolgreicher.
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EDITORIAL

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

Herzlich willkommen im Einkauf

Liebe Leserin, lieber Leser,

durch den Fachkraftemangel im Einkauf haben Sie als
Neueinkdufer und Quereinsteiger wirklich gute Chan-
cen, in einen vielseitigen und herausfordernden Beruf
hinzuwachsen. Auf Seite 3 stelle ich lhnen 7 verschie-
dene Jobs im Einkauf vor, aus denen Sie je nach lhrem
bisherigen fachlichen Werdegang und lhren Interessen
wahlen kénnen.

Neben der Sicherung der Lieferketten und Qualitdten
sowie der Zusammenarbeit mit den internen Schnitt-
stellen ist das Thema Verhandlungen in vielen Berei-
chen im Einkauf die wichtigste Aufgabe. Der Grund:
Unternehmen leben von Gewinn, und genau diesen

kdnnen Sie im Einkauf ganz entscheidend beeinflussen.

Auf Ihrem weiteren Weg begleitet Sie der Einkaufs-
manager mit vielen hilfreichen Beitragen.

lhr

Hans-Christian Seidel,
Chefredakteur

Alle Arbeitshilfen als Downloads unter
www.zolex.de/arbeitshilfen
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7 Jobs fiir Sie als Neueinkaufer oder Quereinsteiger im Einkauf

Der Fachkraftemangel hinterlasst auch im Einkauf deutliche Spuren, da viele freie Stellen fiir Facheinkaufer erst mal nicht adaquat
besetzt werden konnen. Daher interessieren sich Einkaufsleiter und HR-Abteilungen sehr fiir Sie als Neueinkaufer oder Quereinsteiger.
Im folgenden Beitrag zeige ich lhnen, welche Tatigkeiten es im Einkauf gibt und fiir welche Kollegen aus den verschiedenen Unterneh-

mensbereichen sich diese Jobs jeweiligs eignen.

1. Operativer Einkaufer

Als operativer Einkaufer sind Sie primér in der Auftragsabwick-
lung tatig. Dies ist ein guter Start in die Tétigkeiten des Einkaufs.
Allerdings wird KI nach und nach viele Tétigkeiten im operativen
Einkauf ersetzen und Sie werden als Einkéufer eher die KI-ba-
sierten Prozesse steuern. Ihre Tatigkeit nennt sich dann Procure-
ment-Process-Manager.

- geeignet fiir Kollegen aus der Produktions- und Logistiksteue-
rung sowie Disposition

2. Strategischer Einkaufer / Category-Manager

Als strategischer Einkdufer oder Category-Manager liegen Ihre
Schwerpunkte primér im Bereich der standortiibergreifenden
Verhandlungen mit Lieferanten, der Ermittlung von Einsparungs-
potenzialen und dem Beziehungsmanagement mit den internen

Schnittstellen, dem operativen Einkauf und den Lieferanten.

Thre Titigkeit nennt sich auch Procurement-Relationship-Mana-
ger oder eben Category-Manager.

- geeignet fiir Kollegen aus dem Vertrieb

3. Datenanalyst

Als Datenanalyst - als Stabsstelle — erstellen Sie aus verschiede-
nen internen und externen Datenquellen Tabellen als Entschei-
dungsgrundlage fiir den Einkauf. Zusitzlich decken Sie durch
Controlling-Mafinahmen unbekannte Schwachpunkte im Ein-
kauf auf. Thre Titigkeit nennt sich auch Data-Lake-Manager.

- geeignet fiir Kollegen aus Finanzbuchhaltung, Controlling
und IT

4, Procurement-Engineer

Als Procurement-Engineer sind Sie zwar organisatorisch dem
Einkauf zugeordnet, arbeiten jedoch vor Ort mit den Bedarfstra-
gern aus der Technik und der Entwicklung zusammen. Auf diese
Weise kénnen Sie mit der Einkaufsbrille in einem frithen Stadium
kostenwirksam in die Entwicklung und bei Lieferantenwechseln
eingreifen. Thre Tatigkeit nennt sich aufler Procurement-Engi-

neer auch Forward-Sourcing-Manager.
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- geeignet fiir Kollegen aus Technik, QS und Entwicklung; pas-
send ist eine Ausbildung zum Wirtschaftsingenieur oder eine
technische Ausbildung mit kaufménnischer Zusatzqualifikation

5. Einkaufer fiir Regulatory Affairs

Als Einkaufer fiir Regulatory Affairs nehmen Sie eine Stabsstelle
ein. Thr Einsatzgebiet beinhaltet alle Aufgaben rund um das The-
ma ESG, also u. a. Lieferkettengesetz, CBAM und alle anderen
Vorgaben der Behorden. Auch das Gebiet Zoll kann in Threm Be-
reich angesiedelt werden.

Ihre Titigkeit nennt sich auch Regulation-and-Sustainability-
Manager.

- geeignet fiir Kollegen aus QS, Regulatory Affairs, Rechtsabtei-
lung, Controlling und FiBu

6. Projekteinkaufer

Als Projekteinkaufer arbeiten Sie operativ in Einkaufsprojekten
als Bindeglied zu den internen Schnittstellen - vor allem Vertrieb
und Produktion - und den Lieferanten. Des Weiteren konnen Sie
als Mitglied in Unternehmensprojekten eingebunden sein, wobei
Ihr Projektleiter Thnen in den meisten Fallen lediglich fachlich
vorgesetzt ist. Thre Tatigkeit nennt sich auch Procurement-Pro-
ject-Manager.

- geeignet fiir Kollegen aus der Projektmanagement- und der
Logistiksteuerung

7. Fiihrungskraft im Einkauf

Wenn Sie aus einem anderen Unternehmensbereich als Fiih-
rungskraft des Topmanagements die Einkaufsleitung oder aus
dem mittleren Management eine Fithrungsrolle im Einkauf tiber-
nehmen, sind Sie sehr auf selbststandige und fachlich hoch quali-
fizierte Einkdufer angewiesen, da Sie diese Mitarbeitenden rein
fachlich erst mal kaum fundiert unterstiitzen konnen.

Thre Titigkeit nennt sich auch Procurement-Team-Manager oder
Head of Corporate Purchasing oder CPO.

-> geeignet fiir Kollegen aus Vertrieb, Verwaltung und FiBu

Autor: Hans-Christian Seidel
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ARBEITSHILFE

So beurteilen Sie als Fithrungskraft Neueinkaufer
und Quereinsteiger im Einkauf

finden Sie auch unter

Diese und alle weiteren Arbeitshilfen

www.zolex.de/arbeitshilfen

Neueinkaufer und Quereinsteiger im Einkauf miissen intensiver geschult werden. Daher miissen Sie als Fiihrungskraft im Einkauf so-
wohl in den Vorstellungsgesprachen als auch wahrend der Probezeit gezielt priifen, ob das Anforderungsprofil einigermalBen erfiillt ist
und wie das Fahigkeitsprofil ausgebaut werden kann. Ich habe lhnen dazu 10 Parameter mit Reflexionsfragen vorbereitet.

m PARAMETER | REFLEXIONSFRAGEN b

10

Branche

Person

Zusammenarbeit

Kenntnisse

Einarbeitung

Operativer
Einkaufer

Strategischer
Einkaufer

oder Category-
Manager

Datenanalyst

Projekteinkaufer

Sourcing
Engineer

PIPY PYPPY PPY PYPPPPPY PPY PPPPIPIPPPY PPP PYPPIPPIY PPPPPYP Y P

Kommt der Neue aus derselben oder einer ahnlichen Branche?
Kommt er aus einer Branche, die von den Anforderungen her komplett verschieden ist, und passt das noch?

Passt er vom Typ her zu mir?

Ist er lernbereit und lernfihig?

Passt er ins Team? Wie ist seine Teamfihigkeit generell?

Passt er von seiner Personlichkeit zur Aufgabe?

Wirkt er motiviert oder kann er sich nur geschickt verkaufen?
Ist er kritikfahig?

Welche erganzenden und zusitzlichen Kenntnisse bringt er mit?

Habe ich ihn aussuchen diirfen oder die HR-Abteilung?

Berichtet er direkt an mich oder an einen meiner Direct Reports?

Wie hdufig kann ich mich um ihn kiimmern? Plane ich wihrend der Probezeit mehrere Gesprache mit ihm?
Kennt er meinen Erwartungshorizont? Welche Spielregeln haben wir vereinbart?

Gebe ich ihm nach der Probezeit klar kommunizierte und erreichbare Ziele?

Wie iiberwache ich seinen Fortschritt?

Kann ich ihn weiterbeschiftigen oder muss ich mich von ihm trennen?

Wie weit sind die Kenntnisse tiber den Bereich Einkauf?
Sind mégliche Defizite tiberwindbar?
Sind seine Kenntnisse und Fahigkeiten ausbaubar?

Gibt es einen Einarbeitungsplan? Muss dieser ggf. intensiviert werden?
Stelle ich ihm einen Mentor oder einen Kollegen zur Seite?
Wie gestaltet sich das Onboarding? Fehlt hier vielleicht etwas?

Deckt sich mein Eindruck von ihm aus den Vorstellungsgesprachen mit der Realitdt im Alltag und mit meinen Erwartungen?

Sind ihm die Prioritaten klar?

Erkennen ich und andere erste Fortschritte?

Lernt er die ersten Lieferanten und das Sortiment kennen?
Wie verlaufen die ersten kleineren Verhandlungen?

Wie beurteilen die Schnittstellen ihn?

Wie ist sein Auftritt in internen Meetings?

Hat er Biss beim Nachhaken von Lieferterminen oder bei Reklamationen?
Kann er die zur Verfiigung stehende KI effektiv nutzen?
Versteht er die internen Prozesse sowie die gesamten Abwicklungsprozesse?

Erkennt er brachliegende Potenziale?

Ist er extrovertiert? Wie ist sein Auftreten?
Kann er sich intern und extern durchsetzen?
Wie sind seine Verhandlungsfihigkeiten?
Wie sind seine englischen Sprachkenntnisse?
Ist er interkulturell bewandert?

Wie steht er zum Thema Global Sourcing?

Ist er ein Zahlenmensch?
Erkennt er Schwachpunkte auf Basis der Zahlen?
Arbeitet er akribisch, strukturiert und analytisch?

Verfiigt er tiber einschlégige Projekterfahrungen?

Ist er ein Pionier und somit fiir Projektarbeit geeignet?
Kennt er die Deadlines und das Budget des Projekts?

Ist er konfliktfahig? Nennt er negative Dinge beim Namen?

Verfiigt er tiber ausreichende technische Kenntnisse und zusitzlich iiber eine kaufménnische Ausbildung?
Verliert er nicht den Blick fiir den Einkauf?

Erkennt er wertanalytische Potenziale und bringt er konstruktive Losungs- und Verbesserungsvorschlige?
Kann er sich in der Technik behaupten?

Ubersicht: 10 Parameter, die Sie als Fiihrungskraft bei Neu- und Quereinsteigern beachten miissen - eigene Darstellung
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So beurteilen Sie als Fithrungskraft Neueinkaufer
und Quereinsteiger im Einkauf
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Neueinkaufer und Quereinsteiger im Einkauf miissen intensiver geschult werden. Daher miissen Sie als Fiihrungskraft im Einkauf so-
wohl in den Vorstellungsgesprachen als auch wahrend der Probezeit gezielt priifen, ob das Anforderungsprofil einigermalBen erfiillt ist
und wie das Fahigkeitsprofil ausgebaut werden kann. Ich habe lhnen dazu 10 Parameter mit Reflexionsfragen vorbereitet.

PARAMETER REFLEXIONSFRAGEN

1

10

Branche

Person

Zusammenarbeit

Kenntnisse

Einarbeitung

Operativer
Einkaufer

Strategischer
Einkaufer

oder Category-
Manager

Datenanalyst

Projekteinkaufer

Sourcing
Engineer

PIPY PYPPY PPY PYPPPPPY PPY PYPPPIPIPPPY PPP PYPPIPPIY PPPPPYP Y P

Kommt der Neue aus derselben oder einer dhnlichen Branche?
Kommt er aus einer Branche, die von den Anforderungen her komplett verschieden ist, und passt das noch?

Passt er vom Typ her zu mir?

Ist er lernbereit und lernfihig?

Passt er ins Team? Wie ist seine Teamfihigkeit generell?

Passt er von seiner Personlichkeit zur Aufgabe?

Wirkt er motiviert oder kann er sich nur geschickt verkaufen?
Ist er kritikfahig?

Welche erganzenden und zusitzlichen Kenntnisse bringt er mit?

Habe ich ihn aussuchen diirfen oder die HR-Abteilung?

Berichtet er direkt an mich oder an einen meiner Direct Reports?

Wie haufig kann ich mich um ihn kiimmern? Plane ich wihrend der Probezeit mehrere Gespréache mit ihm?
Kennt er meinen Erwartungshorizont? Welche Spielregeln haben wir vereinbart?

Gebe ich ihm nach der Probezeit klar kommunizierte und erreichbare Ziele?

Wie iiberwache ich seinen Fortschritt?

Kann ich ihn weiterbeschiftigen oder muss ich mich von ihm trennen?

Wie weit sind die Kenntnisse tiber den Bereich Einkauf?
Sind mégliche Defizite tiberwindbar?
Sind seine Kenntnisse und Fahigkeiten ausbaubar?

Gibt es einen Einarbeitungsplan? Muss dieser ggf. intensiviert werden?

Stelle ich ihm einen Mentor oder einen Kollegen zur Seite?

Wie gestaltet sich das Onboarding? Fehlt hier vielleicht etwas?

Deckt sich mein Eindruck von ihm aus den Vorstellungsgesprachen mit der Realitdt im Alltag und mit meinen Erwartungen?
Sind ihm die Prioritéten klar?

Erkennen ich und andere erste Fortschritte?

Lernt er die ersten Lieferanten und das Sortiment kennen?

Wie verlaufen die ersten kleineren Verhandlungen?

Wie beurteilen die Schnittstellen ihn?

Wie ist sein Auftritt in internen Meetings?

Hat er Biss beim Nachhaken von Lieferterminen oder bei Reklamationen?
Kann er die zur Verfiigung stehende KI effektiv nutzen?
Versteht er die internen Prozesse sowie die gesamten Abwicklungsprozesse?

Erkennt er brachliegende Potenziale?

Ist er extrovertiert? Wie ist sein Auftreten?
Kann er sich intern und extern durchsetzen?
Wie sind seine Verhandlungsfihigkeiten?
Wie sind seine englischen Sprachkenntnisse?
Ist er interkulturell bewandert?

Wie steht er zum Thema Global Sourcing?

Ist er ein Zahlenmensch?
Erkennt er Schwachpunkte auf Basis der Zahlen?
Arbeitet er akribisch, strukturiert und analytisch?

Verfigt er tiber einschlégige Projekterfahrungen?

Ist er ein Pionier und somit fiir Projektarbeit geeignet?
Kennt er die Deadlines und das Budget des Projekts?

Ist er konfliktfahig? Nennt er negative Dinge beim Namen?

Verfiigt er tiber ausreichende technische Kenntnisse und zusitzlich iiber eine kaufménnische Ausbildung?
Verliert er nicht den Blick fiir den Einkauf?

Erkennt er wertanalytische Potenziale und bringt er konstruktive Losungs- und Verbesserungsvorschlage?
Kann er sich in der Technik behaupten?

Ubersicht: 10 Parameter, die Sie als Fiihrungskraft bei Neu- und Quereinsteigern beachten miissen - eigene Darstellung
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Wichtige Kriterien und Tipps fiir Neueinkaufer

und Quereinsteiger im Einkauf

Was miissen die dringend benétigten Neueinkaufer und Quer-
einsteiger in Bezug auf einen maglichen Arbeitsplatzwechsel in
den Einkauf aktuell beachten? Uber dieses Thema habe ich mich
kiirzlich mit Steffen Ettwein von SE Consulting Ettwein in Balin-
gen unterhalten.

Hans-Christian Seidel:

Welche Kriterien muss man aus Ihrer Erfahrung heraus
beachten, wenn man Kollegen aus anderen Abteilungen
im Einkauf beschéftigen will?

Steffen Ettwein:

Wer Kollegen aus anderen Abteilungen in den Einkauf
integriert, sollte vor allem eins tun: Potenziale erkennen
- nicht nur Lebensldufe lesen. Wichtig sind ein ausge-
pragtes analytisches Denken, Kostenbewusstsein und ein
hohes Maf} an Eigenverantwortung.

Gutes Prozessverstandnis, technisches oder betriebswirt-
schaftliches Knowhow sowie Interesse an Markten, Pro-
dukten und Lieferanten bilden eine solide Basis. Ebenso
entscheidend sind Soft Skills: kommunikatives Geschick,
Verhandlungskompetenz und Teamfihigkeit.

Der Einkauf arbeitet bereichsiibergreifend - Schnitt-
stellenmanagement wird zur tiglichen Aufgabe. Quer-
einsteiger miissen verstehen: Einkauf ist heute kein Ver-
waltungsjob, sondern ein strategischer Werttreiber. Eine
strukturierte Einarbeitung, gezielte Weiterbildung - z. B.
im Warengruppenmanagement oder digitalen Tools -
und ein klares Zielbild sind Pflicht.

Wer bereit ist, Verantwortung zu iibernehmen, kann im
Einkauf viel bewegen - auch ohne klassischen Werde-
gang. Wichtig ist, dass der Wechsel nicht als Riickschritt,
sondern als Entwicklungschance verstanden wird.

Der Einkauf eroffnet spannende Perspektiven in unter-
schiedlichsten Positionen und sehr viel Abwechslung. Mit
der richtigen Haltung und der Bereitschaft, sich einzu-
arbeiten, ist ein erfolgreicher Einstieg jederzeit moglich.
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Hans-Christian Seidel:

Was raten Sie Neueinkdufern oder Quereinsteigern im
Einkauf in Bezug auf ihr neues Tatigkeitsgebiet?

Steffen Ettwein:

Mein wichtigster Rat: Lernen Sie, den Einkauf als strategi-
schen Erfolgsfaktor zu begreifen — nicht nur als ,,Bestell-
abteilung® Verstehen Sie frith die unternehmensweiten
Zusammenhinge: Welche Bedarfe gibt es? Welche Hebel
beeinflussen Preis, Qualitit und Verfiigbarkeit?

Zeigen Sie Neugier fiir Markte, Materialien und Prozes-
se. Bauen Sie technisches und betriebswirtschaftliches
Verstdndnis auf — und entwickeln Sie Kommunikations-
stirke, denn der Einkauf ist ein zentrales Bindeglied im
Unternehmen.

Suchen Sie aktiv den Austausch mit erfahrenen Kollegen,
nutzen Sie moderne Tools - insbesondere im Bereich
Datenanalyse und KI - und investieren Sie in Weiterbil-
dung. Wer bereit ist, Verantwortung zu tibernehmen und
uiber den Tellerrand blickt, wird im Einkauf schnell zum
echten Werttreiber.

Wichtig ist, sich nicht von komplexen Begriffen oder
Tools abschrecken zu lassen — vieles erschlief$t sich mit
der Praxis. Und: Wer im Einkauf ,,dranbleibt®, lernt ein

Handwerk, das in jeder Branche gefragt ist.

Steffen Ettwein ist Inhaber von SE Consulting
Ettwein und hat knapp 20 Jahre Einkaufser-
fahrung. Als Unternehmensberater, Einkaufs-
trainer, Dozent und Buchautor begleitet er

Unternehmen und Entscheider im Einkauf.
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Das kleine Verhandlungs-1x1 fiir Neueinkaufer

und Quereinsteiger

Verhandlungen sind fiir Sie als Neueinkaufer oder Quer-
einsteiger mitunter die wichtigste Aufgabe, wenn es um
die Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit Ihrer Firma geht.
Stimmen Sie sich am Anfang im Vorfeld mit dem Team und
dem Chef iiber Ihre exakte Vorgehensweise ab, damit Sie bei
auftretenden Schwierigkeiten und festgefahrenen Verhand-
lungen nicht unnétigerweise in eine unliebsame Sandwich-
Position geraten. Neben der Vorbereitung ist natiirlich auch
die Durchfiihrung mit Ihren Taktiken fiir den Verhandlungs-
erfolg ausschlaggebend (lesen Sie dazu auch Seite 12 ,Die
8 erfolgreichsten Verhandlungstaktiken im Einkauf”). Mit
den folgenden 8 Anregungen gelingt Ihr Einstieg in das The-
ma Verhandlungen.

1. Seien Sie sich der Grundsatze zu Verhandlungen bewusst

Verhandlungen sind fiir Sie als Neueinkaufer oder Quereinsteiger
die wichtigste Tatigkeit. Jede Preiseinsparung, die Sie erzielen, hat
einen positiven Einfluss auf die Wettbewerbsfihigkeit Ihrer Fir-
ma. Dies trifft ganz besonders zu, wenn Thre Kollegen vom Ver-
trieb keine Preiserhohungen gegeniiber den Kunden durchsetzen
konnen oder sogar Preiszugestdndnisse gewédhren miissen, um

tiberhaupt die Auftrage zu erhalten.

Preise allein sind nicht alles

Verhandlungen sind keineswegs auf Preise beschrankt,
sondern erstrecken sich auch auf Liefertermine, weitere
Hebel (u. a. Boni, Zahlungsbedingungen, Lieferkonditio-
nen und Rabatte), Einhaltung der zugesagten Mengen und
das Sicherstellen der zugesagten Qualitéten.

2, Priifen Sie, ob sich eine Verhandlung lohnt

Nicht jedes Produkt oder jede Dienstleistung ist eine ldngere Ver-
handlung wert. Priifen Sie daher anhand der folgenden Kriterien,

inwieweit sich eine Verhandlung tatsichlich lohnt:

(P verfiigbare Zeit

(® Wert des Produkts oder der Dienstleistung, z. B. kleiner C-Ar-
tikel

(P verfiigbare Kapazititen

(® Relevanz von anderen Priorititen, z. B. A-Produkte

Jel?;

3. Klaren Sie die Machtverhaltnisse

Bevor Sie sich Thre Verhandlungsziele setzen, iiberpriifen Sie im
Vorfeld, wer die machtigere Position in den jeweiligen Verhand-

lungen hat:

(P Ist der Lieferant ein Monopolist, der schwer oder gar nicht er-
setzbar ist?

(® Verfiigen Sie iiber eine oder mehrere Alternativen?

( Haben Sie eine Pattsituation, weil beide gleich méchtig sind,
d. h., dass ein Lieferantenwechsel aufwendig und riskant sein
kénnte?

4, Erstellen Sie eine klare Zielhierarchie

Nachdem Sie Thre Ausgangslage bei einer Verhandlung geklart
haben, erstellen Sie sich eine ambitionierte Zielhierarchie wie
folgt:

(® Das Maximalziel ist gewissermaflen Thr Ziel, mit dem Sie ehr-
geizig in eine Verhandlung starten.

(® Das Minimalziel ist das Ergebnis, das Sie mindestens errei-
chen wollen.

( Das Abbruchziel bedeutet, dass Sie entweder eine kleine (aber
nicht ausreichende) oder gar keine Verbesserung erzielt ha-
ben. In diesem Fall brechen Sie die Verhandlung an diesem
Punkt - wie zuvor intern vereinbart — ab und setzen sie zu

einem spiteren Zeitpunkt fort oder wechseln den Lieferanten.

Wichtig: Thre Verhandlungsziele sollten nicht zu bescheiden sein,
sondern eine sportliche Herausforderung fiir Sie bedeuten. Wenn

Sie zu wenig fordern, freut sich Thr Verkaufer.
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Auch Verkiaufer setzen sich Ziele

Genau wie Sie erstellen auch die Verkaufer eine klare Ziel-
hierarchie. Das bedeutet, dass das erste Angebot oder die
angekiindigte Preiserh6hung nichts anderes als das Maxi-
malziel des Verkaufers ist, das Sie keinesfalls iiberbewerten
(und annehmen) sollten.

5. Zeigen Sie mentale Starke

Ohne mentale Stirke werden Sie keine guten Ergebnisse in Thren
Verhandlungen erreichen. Diese innere Stirke erh6ht Ihren Glau-
ben an sich selbst, dass Sie sich in der Verhandlung gegeniiber
dem Verkidufer durchsetzen werden. Dies stellt somit eine Grund-
voraussetzung fiir Ihren Verhandlungserfolg dar.

10 Techniken zum Aufbau von mehr Selbstbewusstsein
in Thren Verhandlungen

(® Glauben Sie an Thre Stirke.

Ubernehmen Sie die Verhandlungsfithrung.
Unterbrechen Sie den Verkdufer, wenn er Fragen aus-
weicht.

Glauben Sie nicht alles, was Ihnen der Verkaufer mit-
teilt.

Seien Sie bereit, die Komfortzone zu verlassen.

Seien Sie konfliktbereit.

Nennen Sie die Dinge beim Namen und nehmen Sie
daher kein Blatt vor den Mund.

Widersprechen Sie gezielten Falschaussagen des Ver-
kaufers.

®
®
®
®
®
@
®
®

Fragen Sie in die Tiefe, um Behauptungen des Verkau-
fers zu entkréften.

6. Machen Sie sich ein Bild von der Personlichkeit
des Verkaufers

Verhandlungen werden immer noch von Menschen gefiihrt. Des-
halb ist es unabdingbar, dass Sie im Vorfeld der Verhandlungen
den Personlichkeitstyp des Verkiufers herausbekommen.

Ist der Verkaufer ein

(® dominanter Typ,

(P extrovertierter Typ,

(® empathischer und umganglicher Typ oder
(P strukturierter Typ?
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Wichtig: Bitte beachten Sie, dass der jeweilige Verkaufertyp eine
unmittelbare Auswirkung auf die Zusammensetzung Thres Ver-
handlungsteams haben kann. Wenn Sie beispielsweise als empa-
thischer und schiichterner Typ in einer Verhandlung auf einen
dominanten Typ treffen, werden Sie sich kaum durchsetzen kon-
nen. Ziehen Sie deshalb in diesem Fall einen ebenfalls dominan-
ten Kollegen hinzu.

7.So starten Sie lhre ersten Verhandlungen

Es ist bekanntlich noch kein Meister vom Himmel gefallen. Da-
her steht Thnen als Neueinkéufer oder Quereinsteiger das Recht
zu, in Thre neue Rolle als Verhandler hineinzuwachsen.

Ich empfehle Thnen das folgende schrittweise Vorgehen in den
néchsten Wochen.

(® Schritt 1: Nehmen Sie an den Vorbereitungen der Verhand-
lungen teil und bringen Sie sich hierbei schon aktiv ein.

(P Schritt 2: Nehmen Sie als stiller Beobachter an Thren ersten
Verhandlungen teil und teilen Sie Ihre erworbenen Eindriicke
mit.

(® Schritt 3: Ubernehmen Sie nach und nach einfache Rollen in
diesen Gespréchen.

(® Schritt 4: Fiihren Sie die Verhandlungen selbststédndig, wobei
sich Thr Chef oder ein erfahrener Kollege im Hintergrund halt,
um nur bei eventuell auftretenden Schwierigkeiten einzugrei-
fen.

(® Schritt 5: Fithren Sie die Verhandlungen fiir kleinere Produkte
selbststdndig und allein durch.

8. Klaren Sie die mediale Art der Verhandlungen

Allein schon aus Zeitgriinden konnen Sie niemals alle Thre Ver-
handlungen personlich fithren. Priifen Sie daher, welches Me-
dium sich fiir Thre ndchsten Verhandlungen fiir Sie am besten
eignet:

(® E-Mail: geeignet fiir Verhandlungen von einfachen Terminen,
fir kurze Riickfragen oder Verhandlungen von C-Artikeln

(P Telefon: geeignet fiir Verhandlungen von kritischen Termi-
nen, zur Kldrung von leichten Reklamationen und fiir Ver-
handlungen von C-Artikeln

(® Video: geeignet fiir Verhandlungen von A- und B-Produkten,
fir kurze Zwischenrunden bei festgefahrenen Preisverhand-
lungen, groflere Reklamationen oder den nicht-preislichen
Teil von Jahresgesprachen mit mehreren Teilnehmern

(® Prisenz: geeignet fiir Verhandlungen von A- und B-Produk-
ten, fiir groflere Reklamationen, geplante wichtige Neuein-
fihrungen und den preislichen Teil von Jahresgesprachen, bei
denen Sie die Macht der Kérpersprache nutzen wollen, um Thr
Gegeniiber besser beurteilen zu konnen

Autor: Hans-Christian Seidel
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ARBEITSHILFE

10 essenzielle Parameter im Einkauf

Die Kenntnisse, die erfolgreiche Einkaufer brauchen, sind vielfaltig. Anhand der folgenden Fragen stellen Sie sicher, dass Sie als Neu-
einkaufer oder Quereinsteiger im Einkauf das Wichtigste wissen.

m PARAMETER | REFLEXIONSFRAGEN i

10

Controlling

Lieferanten

Beschaffungs-
produkte

Rechtliches

Hebel

Risiko-
management

Lieferanten-
management

Qualitats-
management

Lieferketten

Organisation
und Prozesse

PPV PPIPPY PIPPIPY PP PYIPY PPYPP

Wie hoch ist das Beschaffungsvolumen des gesamten Einkaufs?

Kenne ich mein eigenes Beschaffungsvolumen?

Wie hoch ist die Anzahl meiner Lieferanten?

Wie hoch ist die Anzahl meiner Produkte und Warengruppen?

Kenne ich die Verzugs- und die Reklamationsquote meiner Lieferanten?

Habe ich eine Aufstellung meiner ABC-Lieferanten in absteigender Reihenfolge?
Wo befinden sich meine Lieferanten geografisch?

Kenne ich den oder die Verkaufer?

Welcher Personlichkeitstyp ist der Verkaufer?

Habe ich eine Aufstellung meiner ABC-Produkte in absteigender Reihenfolge?
Kenne ich die Produkte einigermafien oder sind profunde Kenntnisse unabdingbar?
Benotige ich eine Schulung?

Habe ich eine Ubersicht iiber meine laufenden Vertrige? Wann laufen diese aus?
Weif} ich, welches Landesrecht jeweils vereinbart wurde?

Weif ich, ob es ein Kauf-, Werks- oder Dienstleistungsvertrag ist?

Kenne ich die Tiicken der AGB?

Weif} ich, wann ein Auftrag rechtsverbindlich zustande kommt?

Kenne ich die Wirkung des kaufménnischen Bestatigungsschreibens?

Kenne ich die wichtigsten Paragrafen?

Kann ich die Zahlungsbedingungen verlingern?

Kann ich einen anfinglichen Rabatt erzielen?

Kann ich einen Bonus fiir das Jahresende bei einer Mengeniiberschreitung heraushandeln?
Kann ich die Frachtkosten auf den Lieferanten verlagern?

Lohnen sich Kontrakte?

Kann ich die Artikelvielfalt standardisieren?

Kann ich die Anzahl der Lieferanten reduzieren?

Kann ich als Handelseinkdufer den WKZ oder weitere Konditionen erhéhen?

[oe]
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&
@
l=r
-
@
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PYPPP PPY PPPP @ PIPP PPYPW

Lieferantenrisiko — wird z. B. die Firma des Lieferanten von einer anderen {ibernommen?
Qualitatsrisiko — gab es z. B. bei den letzten Lieferungen Qualititsschwankungen?
finanzielles Risiko — droht beim Lieferanten eine Insolvenz?

Versorgungsrisiko - kommt z. B. die Lieferung aus einem als kritisch eingestuften Drittland?

Uber welche Tools verfiige ich bei meiner Beschaffungsmarktforschung?

Sind mir die Evaluierungskriterien zur Qualifizierung eines neuen Lieferanten bekannt?

Fithre ich im Rahmen meiner Lieferantenselektion eine Total-Cost-of-Ownership-Analyse (d. h. Analyse aller wichtigen
Kriterien) durch?

Kenne ich die Kriterien der jahrlichen Lieferantenbewertung und das Verfahren?

Bin ich in Bezug auf das QS-System geschult?

Weif3 ich, welche Zertifikate ich benétige?

Nehme ich an Lieferantenaudits teil?

Kenne ich alle ESG-Anforderungen, wie u. a. das Lieferkettengesetz oder das CBAM?

Weif3 ich, wie ich meine Lieferketten sichere? Welche Bedrohungen erkenne ich?
Kann ich meinen Lagerbestand erh6hen?
Wie gestalte ich meine Derisking-Mafinahmen?

Kenne ich das Organigramm des Unternehmens und des Einkaufs?

Gibt es ein Category-Management? Gibt es eine Unterteilung in strategischen und operativen Einkauf?
Sind mir die grundlegenden Prozesse bekannt? Wie stark sind diese bereits KI-orientiert?

Kann ich sie beeinflussen?

Wie ist die Zusammenarbeit mit den internen Kollegen und dem Chef, wie mit den internen Schnittstellen?

Uibersicht: 10 essenzielle Parameter im Einkauf — eigene Darstellung
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Die Kenntnisse, die erfolgreiche Einkaufer brauchen, sind vielfaltig. Anhand der folgenden Fragen stellen Sie sicher, dass Sie als Neu-
einkaufer oder Quereinsteiger im Einkauf das Wichtigste wissen.

PARAMETER REFLEXIONSFRAGEN

1

10

Controlling

Lieferanten

Beschaffungs-
produkte

Rechtliches

Hebel

Risiko-
management

Lieferanten-
management

Qualitats-
management

Lieferketten

Organisation
und Prozesse

PPV PPIPPY PIPPPYPPY PPY PYIPY PPYPYPWP

Wie hoch ist das Beschaffungsvolumen des gesamten Einkaufs?

Kenne ich mein eigenes Beschaffungsvolumen?

Wie hoch ist die Anzahl meiner Lieferanten?

Wie hoch ist die Anzahl meiner Produkte und Warengruppen?

Kenne ich die Verzugs- und die Reklamationsquote meiner Lieferanten?

Habe ich eine Aufstellung meiner ABC-Lieferanten in absteigender Reihenfolge?
Wo befinden sich meine Lieferanten geografisch?

Kenne ich den oder die Verkaufer?

Welcher Personlichkeitstyp ist der Verkaufer?

Habe ich eine Aufstellung meiner ABC-Produkte in absteigender Reihenfolge?
Kenne ich die Produkte einigermaflen oder sind profunde Kenntnisse unabdingbar?
Bendatige ich eine Schulung?

Habe ich eine Ubersicht iiber meine laufenden Vertrige? Wann laufen diese aus?
Weif ich, welches Landesrecht jeweils vereinbart wurde?

Weif3 ich, ob es ein Kauf-, Werks- oder Dienstleistungsvertrag ist?

Kenne ich die Tiicken der AGB?

Weif3 ich, wann ein Auftrag rechtsverbindlich zustande kommt?

Kenne ich die Wirkung des kaufméannischen Bestitigungsschreibens?

Kenne ich die wichtigsten Paragrafen?

Kann ich die Zahlungsbedingungen verldngern?

Kann ich einen anfinglichen Rabatt erzielen?

Kann ich einen Bonus fiir das Jahresende bei einer Mengeniiberschreitung heraushandeln?
Kann ich die Frachtkosten auf den Lieferanten verlagern?

Lohnen sich Kontrakte?

Kann ich die Artikelvielfalt standardisieren?

Kann ich die Anzahl der Lieferanten reduzieren?

Kann ich als Handelseinkdufer den WKZ oder weitere Konditionen erhéhen?
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Lieferantenrisiko — wird z. B. die Firma des Lieferanten von einer anderen {ibernommen?
Qualitétsrisiko — gab es z. B. bei den letzten Lieferungen Qualitatsschwankungen?
finanzielles Risiko — droht beim Lieferanten eine Insolvenz?

Versorgungsrisiko — kommt z. B. die Lieferung aus einem als kritisch eingestuften Drittland?

Uber welche Tools verfiige ich bei meiner Beschaffungsmarktforschung?

Sind mir die Evaluierungskriterien zur Qualifizierung eines neuen Lieferanten bekannt?

Fithre ich im Rahmen meiner Lieferantenselektion eine Total-Cost-of-Ownership-Analyse (d. h. Analyse aller wichtigen
Kriterien) durch?

Kenne ich die Kriterien der jdhrlichen Lieferantenbewertung und das Verfahren?

Bin ich in Bezug auf das QS-System geschult?

Weif3 ich, welche Zertifikate ich benétige?

Nehme ich an Lieferantenaudits teil?

Kenne ich alle ESG-Anforderungen, wie u. a. das Lieferkettengesetz oder das CBAM?

Weif} ich, wie ich meine Lieferketten sichere? Welche Bedrohungen erkenne ich?
Kann ich meinen Lagerbestand erh6hen?
Wie gestalte ich meine Derisking-Mafinahmen?

Kenne ich das Organigramm des Unternehmens und des Einkaufs?

Gibt es ein Category-Management? Gibt es eine Unterteilung in strategischen und operativen Einkauf?
Sind mir die grundlegenden Prozesse bekannt? Wie stark sind diese bereits KI-orientiert?

Kann ich sie beeinflussen?

Wie ist die Zusammenarbeit mit den internen Kollegen und dem Chef, wie mit den internen Schnittstellen?

Uibersicht: 10 essenzielle Parameter im Einkauf - eigene Darstellung
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Neu im Dienstleistungseinkauf: Nutzen Sie

diese Experten-Tipps

Im Quereinstieg eine neue Rolle im Dienstleistungseinkauf zu iibernehmen kann zunachst ein durchaus starkes Gefiihl der Unsicher-
heit auslosen. Komplex, schwer greifbar, viele anspruchsvolle Stakeholder. Was nun? Ruhe bewahren: Es gibt klare Wege zum Erfolg!

1. Marketingleistung — Erfahrungsbericht

Erster Tag im MKT-Einkauf. Jede Menge Agenturen im Pool.
Kryptisch das Leistungsportfolio. Was tun die alle? Warum sind
es so viele?

Als Quereinsteiger und auf Effizienz/Bundling gepolter Mitar-
beiter stand die Frage im Raum: ,,Braucht man die alle? 2-3 zu
biindeln wire doch sicher viel besser ...“ Die Vorschldge trafen
bei den 8 Produktmanagern nicht nur auf Gegenliebe - gelinde
gesagt. Es wurde schnell klar, dass im Agentureinkauf besonde-
re Kriterien beachtet werden miissen. Kreatives Spektrum statt
Einheitsbrei. Spezialisierung auf bestimmte Produkte und Mark-
te — hochrelevant fiir den Vertriebserfolg. Agenturen mit hohem
Nutzen und eher geringem Spend, die in anderen Kategorien eher
als lastiger Tail Spend gegolten hitten.

Der Blick wurde schnell differenzierter. Die Akzeptanz durch das
Marketing wuchs in gleichem Mafle.

2. Stakeholder kennenlernen und verstehen

Einer der grofiten Fehler ist es, eine Strategie und einen wirklich
wertschopfenden Einkauf ,,im stillen Kimmerlein“ ohne Abstim-
mungen mit internen Stakeholdern umsetzen zu wollen. Erfolgs-
entscheidend ist ein moglichst frithzeitiger enger Austausch, um
genau zu verstehen, welche Prioritdten und Ziele diese verfolgen
und warum und welche Randbedingungen fiir deren Business er-
folgskritisch sind.

Die Motive und Treiber zu verstehen und sie gezielt im Einkauf
zu berticksichtigen, ist bereits die halbe Miete, um eine wirklich
businessorientierte Einkaufsunterstiitzung zu leisten. In Kombi-
nation mit den richtigen Prozessen und Wertschopfungshebeln
ist so eine gute Akzeptanz in greifbarer Nahe.

3. Uberblick iiber Dienstleister und Leistungen herstellen

Ein wichtiges Element beim erfolgreichen Einstieg in das Thema
ist, einen Uberblick iiber die genutzten Dienstleister herzustel-
len. Dazu gehort auch, strukturiert Transparenz iiber die vorhan-
denen sowie die von Fachbereichen benétigten Fihigkeiten zu
schaffen. So ergibt sich ein Bild zum Anforderungs-Portfolio des
eigenen Unternehmens und Klarheit, ob der Dienstleister-Pool
diese Bedarfe passend abdeckt.
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Auf diese Weise konnen auch Liicken und starke Doppelungen
identifiziert werden, die wiederum Ansatzpunkte fiir die Dienst-
leistersteuerung und das Risikomanagement liefern.

4, Markt und Hebel kennenlernen und verstehen

Die Mirkte unterscheiden sich stark. Marketing(-Agentur) , tickt®
anders als Beratung, Kanzleien oder HR-Headhunter. Jeder
Markt ist geprigt durch individuelle Treiber, Trends und Beson-
derheiten. Diese zu verstehen und gezielt in der Kategoriearbeit
einzusetzen ist entscheidend, um als kompetenter Business-Part-
ner akzeptiert zu werden.

Dazu gehort auch, spezifische Anforderungen in verschiedensten
Funktionen wie z. B. Produkt-Marketing, Legal oder Strategy/
BD wirklich zu verstehen. Die Kenntnis von Hebeln, mit denen
Kosten, Qualitit, Prozesse und Vertrage wertschopfend gestaltet
werden konnen, rundet die Kompetenzen entscheidend ab.

5. Prozesse businessorientiert gestalten —
als Business-Partner agieren

Eine der Hiirden bei der Gewinnung mancher Stakeholder ist der
Einkaufsprozess. Wenn dieser starr, biirokratisch und insgesamt
wenig orientiert an den individuellen Erwartungen und Notwen-
digkeiten der Fachbereiche ist, dann ist mangelnde Akzeptanz die
Folge. Diese fiihrt zu Widerstand und erzeugt in der Konsequenz
so unangenehme Effekte wie Maverick Buying. Entgangene Ein-
sparpotenziale und Compliance-Probleme sind die mégliche Fol-

ge.

Um dies zu verhindern, ist es wichtig, genau zu verstehen, welche
Erwartungen die Fachbereiche an den Prozess haben und warum.
Wenn solche Treiber einmal verstanden wurden, dann kann der
Einkauf passende Losungen in Form von den Regelprozess sinn-
voll erginzenden Sonderprozessen schaffen, die allen Stakehol-
dern gerecht werden.

[

Olaf Kugeler ist Partner bei
der Unternehmensberatung
neXus Procurement GmbH
in Monchengladbach.
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»~Was muss ich als Quereinsteiger im Einkauf bei meinen
Gehaltsverhandlungen generell beachten?”

FR AGE Ich denke dariiber nach, als Querein-
steiger eine Stelle im Einkauf anzuneh-
men. Mir ist das Gehalt natiirlich wichtig.

Wie sehen Sie den Motivationseftekt eines Gehalts und
wie wiirden Sie bei einer Gehaltsverhandlung taktisch
vorgehen?

A N T WO RT Ein zufriedenstellendes Ge-

halt oder eine satte Gehalts-
erhohung wirken sich nicht immer positiv auf die Mo-
tivation aus. Denn was bringt Ihnen ein hoheres Gehalt,

wenn die Arbeit keinen Spafy macht oder das Betriebs-
klima unterirdisch ist?

Wichtig ist jedoch, dass Sie eine gewisse Grundzufrieden-
heit haben, dass Ihr Gehalt angemessen ist und Ihre Leis-
tung in dieser Hinsicht auch gewiirdigt wird. Wenn dies

nicht der Fall wire, wiirden Sie eine stindige Unzufrie-
denheit verspiiren, die sich frither oder spater auch auf
Thre Leistungsbereitschaft auswirken konnte.

Mein Tipp: Wenn Sie zum Beispiel 80.000 € verdienen
wollen, dies sich jedoch tiber der Grenze befindet, was der
neue Arbeitgeber bereit wire zu zahlen, empfehle ich fol-
genden Kompromissvorschlag:

(® 70.000 € als Einstiegsgehalt
(® 75.000 € nach erfolgreicher Probezeit
(® 80.000 € nach einem Jahr

Wichtig ist, dass Sie selbstbewusst tiber Thr Gehalt ver-
handeln und Ihrer Wunschvorstellung moglichst nahe-
kommen. Denn was Sie jetzt nicht herausholen, werden
Sie in den néichsten Jahren kaum mehr erreichen, da Thr
Gehalt dann weniger sprunghaft erhéht wird. Es sei denn,
Sie werden befordert.

Hans-Christian Seidel

»Was empfehlen Sie mir bei einem groen Karrieresprung
als Einkaufsleiter?”

10

Ich bin Einkaufsleiter und méchte mich
F RAG E jetzt gehaltlich deutlich verbessern.
Koénnen Sie mir sagen, von welchen Kriterien die Hohe
eines Einkaufsleiter-Gehalts in der Praxis abhangt?

A N T Wo R Wenn Sie geografisch mobil

fiir Sie. Das Gehalt fiir einen Einkaufsleiter hangt u. a. von

sind, vereinfacht das vieles

den folgenden Faktoren ab:

(® Branche

(® Unternehmensgrofie
(® Region

(® Mitarbeiterzahl

(® Qualifikation

(® Wichtigkeit und Eile der Besetzung

Bedenken Sie bei einem Karrieresprung neben dem
Gehalt auch die folgenden Punkte:

Bei einem anvisierten Aufstieg mit mehr Verantwortung
wird die Luft nach oben diinner und die Zahl der Neider
und Gegner steigt.

Zudem ist es ein gewaltiger Sprung, wenn Sie bisher ein
Team von 8 Einkéufern hatten und jetzt Chef von 60 Ein-
kaufern sind. An einem solchen Sprung scheitern viele
Fuhrungskrafte, wenn der tagliche Druck zu grof8 wird.

Des Weiteren werden zu 16sende Personalprobleme einen
immer grofleren Anteil Threr taglichen Arbeitszeit ein-
nehmen.

Hans-Christian Seidel
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3 wichtige Tipps fur lhre

Bewerbungsgesprache

1. Informieren Sie sich im Vorfeld iiber das Unternehmen

Als externer Quereinsteiger oder Neueinkaufer sollten Sie sich
tiber Thren neuen potenziellen Arbeitgeber informieren - auch
tiber Social Media -, denn es kénnte die Frage aufkommen: ,,Ken-
nen Sie eigentlich unser Unternehmen?* Wenn Sie jetzt dazu
nicht viel sagen konnen oder ins Stottern geraten, haben Sie be-
reits den ersten Minuspunkt in der Tasche.

Informieren Sie sich zumindest tiber die folgenden Fakten:
(® Umsatz

(® Mitarbeiterzahl

(® Standorte

(® Hauptprodukte

(® aktuelle Besonderheiten, falls topaktuell

2. Sprechen Sie mit lhrem zukiinftigen Chef
und machen Sie sich ein Bild von ihm

Die meisten Kiindigungsgriinde der Einkaufer sind in der nega-
tiven Zusammenarbeit mit dem Chef verwurzelt. Daher sollten
Sie sich in der Bewerbungsphase unbedingt ein Bild von Threm
neuen Chef machen. Kommen Thnen in diesem Stadium bereits
erste Zweifel, sollten Sie sich die berechtigte Frage stellen: ,,Kann
ich mir wirklich vorstellen, mit ihm zusammenzuarbeiten?“

In diesem Zusammenhang habe ich Thnen die folgenden Krite-
rien vorbereitet, die Sie im Interview mit Threm potenziell zu-
kiinftigen Chef kldren sollten:

(® Finden Sie heraus, ob er als Typ zu Ihnen passt.

(9 Fragen Sie ihn, warum er sich fiir Sie als Einkaufer entschieden
hat.

(® Erfahren Sie von ihm, was er iiberhaupt nicht leiden kann.

(9 Fragen Sie nach Threm Einarbeitungsprogramm.

(® Fragen Sie ihn nach seinen Erwartungen.

(P Kléren Sie, wie sich die Zusammenarbeit im Alltag gestaltet.

(® Kléren Sie Thre Freiriume im Alltag und bei Entscheidungen.

3. Klaren Sie lhre Work-Life-Balance

In einigen Firmen werden IThnen ausgesprochen gute Program-
me, Berufs- und Privatleben miteinander in Einklang zu bringen,
angeboten. Andere Firmen sind da eher zuriickhaltend. Kldren
Sie daher im Vorfeld fiir sich, wie hoch Thre Wochenarbeitszeit
und Thr Homeoffice-Anteil sein sollen und wie Sie dies bei Threr
neuen Stelle realisieren konnen.

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”

VERHANDLUNGSTAKTIKEN Hans-Christian Seidel

Die 8 erfolgreichsten Verhandlungstaktiken im Einkauf

Im Rahmen lhrer ersten und auch weiterer Verhandlungen kénnen Sie wahlweise je nach Situation auf die folgenden 8 Taktiken
zuriickgreifen und diese auch miteinander kombinieren. Nutzen Sie dazu die passenden Formulierungshilfen.

IHRE VERHANDLUNGSTAKTIK MUSTER-FORMULIERUNG g

»Ich mochte gleich mit der Verhandlung beginnen und Ihnen mit-
teilen, dass wir fiir das Jahr 2026 eine Preisreduzierung von 5 %
erwarten. Auf den nichsten Folien werde ich Thnen das auch be-
grinden ...

»Wie Sie in dieser iibersichtlichen Darstellung der Preisentwicklun-
gen fiir die betroffenen Rohstoffe auf Basis der Pink Sheets von der
Weltbank klar erkennen konnen, sind diese — entgegen Ihrer Be-
hauptung - nicht gestiegen. Von daher verstehe ich Thre Argumenta-
tion tiberhaupt nicht.“

»Nein, wir konnen keine Preiserhchung akzeptieren. Vielmehr er-
warten wir eine Preisreduzierung von 5 % aufgrund Ihrer ganzen
ungerechtfertigten Preiserh6hungen in den letzten Jahren.®

»Was macht Sie so sicher, dass die Preise im Allgemeinen derart ge-
stiegen sind? Erklaren Sie mir das bitte mal im Detail — aber diesmal
bitte mit nachvollziehbaren und transparenten Fakten.*

,Wir kommen mit Ihrer Blockadehaltung doch nicht weiter und lau-
fen so leider Gefahr, fiir das Jahr 2026 keinen Abschluss zu erzielen.“

»Ich mochte an dieser Stelle eine kurze Auszeit von 15 Minuten neh-
men und mich mit meinem Kollegen {iber unser weiteres Vorgehen
abstimmen.“

Bad Guy: ,,Das akzeptiere ich niemals!*

Good Guy: ,,Ich bin aber sicher, dass wir einen Kompromiss finden
werden.“

»In dieser Gegeniiberstellung zeige ich Thnen, dass wir gar nicht
mehr so weit voneinander entfernt sind.“

Fazit: Wenn Sie diese 8 Taktiken immer mehr aktiv in Thre Ver- THEMA DER N A CHSTEN SONDER-

handlungen einbauen und dadurch an Sicherheit gewinnen,

AUSGABE:

Verhandlungen

werden Sie noch erfolgreicher sein.

Autor: Hans-Christian Seidel
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»Ich mochte gleich mit der Verhandlung beginnen und Ihnen mit-
teilen, dass wir fiir das Jahr 2026 eine Preisreduzierung von 5 %
erwarten. Auf den nichsten Folien werde ich Thnen das auch be-
griinden ...

»Wie Sie in dieser tibersichtlichen Darstellung der Preisentwicklun-
gen fiir die betroffenen Rohstoffe auf Basis der Pink Sheets von der
Weltbank klar erkennen konnen, sind diese — entgegen Ihrer Be-
hauptung - nicht gestiegen. Von daher verstehe ich Thre Argumenta-
tion iiberhaupt nicht.“

»Nein, wir konnen keine Preiserhohung akzeptieren. Vielmehr er-
warten wir eine Preisreduzierung von 5 % aufgrund Ihrer ganzen
ungerechtfertigten Preiserhohungen in den letzten Jahren.*

»Was macht Sie so sicher, dass die Preise im Allgemeinen derart ge-
stiegen sind? Erkldren Sie mir das bitte mal im Detail — aber diesmal
bitte mit nachvollziehbaren und transparenten Fakten.*

,Wir kommen mit Threr Blockadehaltung doch nicht weiter und lau-
fen so leider Gefahr, fiir das Jahr 2026 keinen Abschluss zu erzielen.“

»Ich mochte an dieser Stelle eine kurze Auszeit von 15 Minuten neh-
men und mich mit meinem Kollegen tiber unser weiteres Vorgehen
abstimmen.“

Bad Guy: ,,Das akzeptiere ich niemals!“

Good Guy: ,,Ich bin aber sicher, dass wir einen Kompromiss finden
werden.

»In dieser Gegeniiberstellung zeige ich Thnen, dass wir gar nicht
mehr so weit voneinander entfernt sind.“

Fazit: Wenn Sie diese 8 Taktiken immer mehr aktiv in Thre Verhandlungen einbauen und dadurch an Sicherheit gewinnen, werden
Sie noch erfolgreicher sein.
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