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Verhandlungen

4 Arbeitshilfe Verhandlungsfiihrung”

Nutzen Sie unsere zahlreichen Tipps

zur Ubernahme und Beibehaltung der
Verhandlungsfiihrung — und sichern Sie so
Ihren Verhandlungserfolg!

5 Interview zum
~partnerschaftlichen Ansatz”
Ohne das Verlassen der eigenen

Komfortzone wird eine Verhandlung nicht
immer gelingen.

Verhandlungen: Psychotricks
der Verkaufer auskontern

Mit diesen 10 Formulierungsvorschlagen
reagieren Sie souverdn auf die haufigsten
Psychotricks von Verkdufern.

Recht: Verhandeln mit System

Nicht jeder Konflikt endet vor Gericht.
Lesen Sie hier, wie Rechtsanwalte eine
Einigung vor einem Prozess oder vor einem
Urteil aushandeln.
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Historischer Riickblick: Die 7 Epochen der Verhandlungen

Im Folgenden habe ich die Geschichte der Verhandlungen in 7 Epochen unterteilt. Natiirlich handelt es sich hier teils um grobe Eintei-
lungen, da einerseits einige Firmen ihrer Zeit voraus waren und andererseits einige Firmen Potenziale erst spater aufgriffen.

1. Antike bis Gegenwart

Bereits in der Antike (z. B. die Phonizier) und im Mittelalter (z. B.
Marco Polo) gab es Global Sourcing, Tauschgeschifte und Ver-
handlungen. Es ist zum Teil verbliiffend, dass einem in heutigen
Verhandlungen immer noch auffillt, ob ein Verhandler einer frii-
heren Seefahrernation entstammt.

2.1960er-Jahre

Die 1960er-Jahre waren hauptsachlich vom Wirtschaftswunder
und von einer klaren Produktionsorientierung geprigt. Damals
waren Einkdufer als reine Bestellschreiber in einem Biiro der Pro-

duktion untergebracht, ohne grofl Verhandlungen zu fiihren.

3.1970er-Jahre

Ausgelost durch die erste Erdolkrise 1973/1974, begannen die
ersten Nachverhandlungen und die ersten Einkaufskooperatio-
nen mit dem Driicken von Preisen.

4.1980er- und 1990er-Jahre
Die Meilensteine der 1980er- und 1990er-Jahre waren:

(® Mit der Offnung Chinas und dem Fall der Mauer begann das
moderne Global Sourcing. Einkéufer nutzten das Potenzial der
osteuropdischen Markte und vor allem das Potenzial Chinas.
Dadurch mussten viele deutsche Lieferanten preislich reagie-
ren, was sie aber nur bis zu einem gewissen Punkt konnten.

(® Wichtig waren personliche Verhandlungen in den Rdumen
der Einkaufer.

(® Einkéufer griffen den Punkt des Beschaffungsmarketings auf.

(® Die Potenziale des Harvard-Konzepts wurden eher von US-
amerikanischen Unternehmen genutzt.

(® Einkiufer konzentrierten sich zunehmend auf Einkaufshebel
wie Skonto, Rabatt, Bonus, Liefer-/Zahlungskonditionen etc.

(® Einkauf und Logistik wurden zur Materialwirtschaft zusam-
mengefasst.

(® Mittelstindische Firmen verhandelten trickreich und versuch-
ten, tiber Jahreskontrakte und Biindelungen bessere Kondi-
tionen zu erzielen. Die Geschiftsleitungen erkannten den Ge-
winnbeitrag des Einkaufs. Daher wurde der Einkauf in einen
strategischen und einen operativen Einkauf unterteilt.

(® Mit Eintritt des Lopez-Effekts in den 1990ern begannen grof3e
Firmen, ihre Mengenpakete immer harter zu verhandeln. Der
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Respekt und der Ton gegentiber den Verkédufern lieflen in vie-
len Fallen zu wiinschen tibrig.
(® Umsetzung von Just-in-time-Belieferungen (JIT)

5.2000er-Jahre

Ab dem Jahr 2000 dnderte sich die Sicht des Einkaufs in Bezug
auf die Beziehung zu den Lieferanten, denn Entwicklung, Tech-

nik und Einkaufer intensivierten das Lieferantenmanagement.

(® Wihrend die Verkiufer zuvor nur mit spirlichen Informatio-
nen ausgestattet worden waren, war es jetzt das Ziel, den Aus-
tausch von Informationen zu erhéhen, um deren Knowhow
vermehrt zu nutzen und sie frither in die Prozesse zu integ-
rieren.

(® Um die Verhandlungspositionen zu stirken, wurden erste Pro-
jekte zur Standardisierung und Lieferantenreduktion gestartet.

(® Viele globale Firmen stellten ihre Einkaufsorganisation auf ein
Category-Management um, um globale Verhandlungen effizi-
enter und erfolgreicher zu gestalten.

6.2010er-Jahre

In den 2010er-Jahren wurde das Datenmanagement verbessert,
sodass erste Verhandlungen auch auf Basis von E-Procurement
starteten. Die Verhandlungen wurden zunehmend partnerschaft-
licher, was die Verkaufer allerdings geschickt ausnutzten.

7.2020er-Jahre

Multiple Krisen und die Einfithrung von KI-Systemen prégen die
2020er-Jahre:

(® Die Einhaltung von ESG-Kriterien hatte teils hohere Prioritat
als die Verhandlungen selbst, bis man die negativen Auswir-
kungen auf die Ergebnisse und die aufwendigere Biirokratie
erkannte.

(® KI unterstiitzt den Einkauf bei der Verhandlungsvorbereitung
und beim Datenmanagement. Erste einfache Verhandlungen
werden bereits tiber KI-Agenten durchgefiihrt.

(® Immer mehr Verhandlungen erfolgen heute - auch aus Zeit-
griinden - online oder in hybrider Form.

Hans-Christian Seidel ist globaler Verhand-
lungs- und Einkaufstrainer aus Miihltal und agiert
zusdtzlich als Individualcoach fiir Einkaufer.
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Mit diesen Tipps iibernehmen und behalten
Sie die Verhandlungsfiihrung

Mitentscheidend fiir hren Verhandlungserfolg ist, dass Sie die Gesprachsfiihrung iibernehmen — und behalten. In der nachfolgenden
Ubersicht gebe ich lhnen zahlreiche Tipps, wie Sie dies in Ihren Verhandlungen immer mehr umsetzen.

m PARAMETER | TIPPS ZUR UBERNAHME UND BEIBEHALTUNG DER GESPRACHSFUHRUNG

1 Organisation (® Zeigen Sie mehr Initiative bei Verhandlungen, die sich lohnen.

Stimmen Sie federfithrend die Agenda mit dem Verkéufer ab.

Bestimmen Sie die Themenreihenfolge und legen Sie die Schwerpunkte fest.
Bereiten Sie die Verhandlung vor.

Wihlen Sie den Verhandlungsraum aus und legen Sie die Sitzordnung fest.
Kiimmern Sie sich um das technische Equipment.

Erstellen Sie das Protokoll.

Legen Sie die Gespréachsdauer fest.
Erstellen Sie bei einem ldngeren Gespréch einen genauen Ablaufplan.

2 Zeit

Ubernehmen Sie gleich die Gesprichsfithrung.

Setzen Sie Thren Anker zuerst.

Behalten Sie den Fokus iiber Thre Themen.

Beobachten Sie die Teilnehmer und sprechen Sie Auffilligkeiten an.

Lassen Sie sich bei Uberraschungen nicht aus der Bahn werfen und reagieren Sie souverén.

Agieren Sie! Wechseln Sie nicht in den Reaktionsmodus.

Halten Sie Zwischenergebnisse fest.

Bestimmen und verscharfen Sie das Tempo.

Lassen Sie sich im Lauf des Gesprichs die Gesprichsfiihrung nie entreiflen.

Holen Sie sich die Gesprichsfithrung unverziiglich zurtick, falls sie Thnen doch mal entglitten sein sollte.
Achten Sie darauf, dass das Zeitlimit eingehalten wird, damit wichtige Agenda-Punkte nicht unter den Teppich gekehrt
werden.

Bauen Sie Druck auf, wo notig.

Nehmen Sie auch mal Spannung raus.

Halten Sie das Gespriach aufrecht.

3 Auftritt

4 Mimik

Verstirken Sie wichtige Aussagen mit einem direkten Blickkontakt.

Sitzen Sie aufrecht und strahlen Sie Entschlossenheit aus.

5 Sitzhaltung

Sprechen Sie mit ruhiger Stimme und modellierend.
Sprechen Sie deutlich in einer angemessenen Lautstérke.
Werden Sie am Ende eines Satzes nicht leiser.

6 Artikulation

7 Redefluss des
Verkaufers

Unterbrechen Sie den Verkdufer, wenn er absichtlich Ihren Fragen ausweicht.
Lassen Sie keine Nebenkriegsschauplitze zu.

Unterbrechen Sie einen eventuell ausgedehnten Redefluss des Verkaufers.
Beenden Sie wenig zielfithrende Diskussionen.

Entwickeln Sie mentale Stirke.
Seien Sie selbstbewusster.

Seien Sie von sich tiberzeugt.

Seien Sie sich Threr Macht bewusst.

8 Eigenschaften

9 Rhetorik

Reagieren Sie schlagfertiger.

Hinterfragen Sie die Aussagen des Verkaufers bei Unklarheiten oder zweifelhaftem Inhalt.
Setzen Sie Ironie ein.

Kontern Sie Aussagen des Verkéufers.

Lassen Sie Behauptungen nicht unwidersprochen.

Nehmen Sie kein Blatt vor den Mund.

Weichen Sie Konflikten nicht aus.

Sprechen Sie aufgedeckte Schwéchen an.

Sprechen Sie im Indikativ.
Vermeiden Sie abschwichende Fiillworter wie ,eigentlich®.
Vermeiden Sie abschwichende Formulierungen wie ,Was konnten Sie da machen?“ oder ,,Ich kénnte mir vorstellen ...

10  Sprache

PPY PPPPYPP PP PPIPP PPIPY PPP @ P PPY PYPPYIPPIPPIPY PP PYPPPPYP W

albersicht: Mit diesen Tipps iibernehmen Sie die Verhandlungsfiihrung - eigene Darstellung
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Mit diesen Tipps iibernehmen und behalten
Sie die Verhandlungsfiihrung
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Mitentscheidend fiir hren Verhandlungserfolg ist, dass Sie die Gesprachsfiihrung iibernehmen — und behalten. In der nachfolgenden
Ubersicht gebe ich Ihnen zahlreiche Tipps, wie Sie dies in Ihren Verhandlungen immer mehr umsetzen.

m PARAMETER | TIPPS ZUR UBERNAHME UND BEIBEHALTUNG DER GESPRACHSFUHRUNG

1

2

3
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Organisation

Zeit

Auftritt

Mimik
Sitzhaltung

Artikulation

Redefluss des
Verkaufers

Eigenschaften

Rhetorik

Sprache
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Zeigen Sie mehr Initiative bei Verhandlungen, die sich lohnen.

Stimmen Sie federfithrend die Agenda mit dem Verkéufer ab.

Bestimmen Sie die Themenreihenfolge und legen Sie die Schwerpunkte fest.
Bereiten Sie die Verhandlung vor.

Wihlen Sie den Verhandlungsraum aus und legen Sie die Sitzordnung fest.
Kiimmern Sie sich um das technische Equipment.

Erstellen Sie das Protokoll.

Legen Sie die Gesprachsdauer fest.
Erstellen Sie bei einem ldngeren Gesprich einen genauen Ablaufplan.

Ubernehmen Sie gleich die Gesprichsfithrung.

Setzen Sie Thren Anker zuerst.

Behalten Sie den Fokus tiber Ihre Themen.

Beobachten Sie die Teilnehmer und sprechen Sie Auffilligkeiten an.

Lassen Sie sich bei Uberraschungen nicht aus der Bahn werfen und reagieren Sie souverén.

Agieren Sie! Wechseln Sie nicht in den Reaktionsmodus.

Halten Sie Zwischenergebnisse fest.

Bestimmen und verscharfen Sie das Tempo.

Lassen Sie sich im Lauf des Gesprichs die Gesprichsfiihrung nie entreiflen.

Holen Sie sich die Gespréchsfithrung unverziiglich zurtick, falls sie Ihnen doch mal entglitten sein sollte.
Achten Sie darauf, dass das Zeitlimit eingehalten wird, damit wichtige Agenda-Punkte nicht unter den Teppich gekehrt
werden.

Bauen Sie Druck auf, wo nétig.

Nehmen Sie auch mal Spannung raus.

Halten Sie das Gespréch aufrecht.

Verstirken Sie wichtige Aussagen mit einem direkten Blickkontakt.
Sitzen Sie aufrecht und strahlen Sie Entschlossenheit aus.

Sprechen Sie mit ruhiger Stimme und modellierend.
Sprechen Sie deutlich in einer angemessenen Lautstérke.
Werden Sie am Ende eines Satzes nicht leiser.

Unterbrechen Sie den Verkiufer, wenn er absichtlich Thren Fragen ausweicht.
Lassen Sie keine Nebenkriegsschauplitze zu.

Unterbrechen Sie einen eventuell ausgedehnten Redefluss des Verkaufers.
Beenden Sie wenig zielfithrende Diskussionen.

Entwickeln Sie mentale Stirke.
Seien Sie selbstbewusster.

Seien Sie von sich tiberzeugt.

Seien Sie sich Threr Macht bewusst.

Reagieren Sie schlagfertiger.

Hinterfragen Sie die Aussagen des Verkaufers bei Unklarheiten oder zweifelhaftem Inhalt.
Setzen Sie Ironie ein.

Kontern Sie Aussagen des Verkiufers.

Lassen Sie Behauptungen nicht unwidersprochen.

Nehmen Sie kein Blatt vor den Mund.

Weichen Sie Konflikten nicht aus.

Sprechen Sie aufgedeckte Schwichen an.

Sprechen Sie im Indikativ.
Vermeiden Sie abschwichende Fiillworter wie ,eigentlich®.
Vermeiden Sie abschwichende Formulierungen wie ,Was konnten Sie da machen?“ oder ,,Ich kénnte mir vorstellen ...

albersicht: Mit diesen Tipps iibernehmen Sie die Verhandlungsfiihrung — eigene Darstellung
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Darum sollten Sie lhre Verhandlungs-

Komfortzone ofter mal verlassen

Eine grundsatzliche Frage ist, ob wir mit dem partnerschaftli-
chen Ansatz stets unsere optimalen Ziele erreichen. Wenn Sie
Ihre Verhandlungsergebnisse verbessern wollen, bleibt es lhnen
meiner Meinung nach jedoch nicht immer erspart, die Komfort-
zone auch mal zu verlassen. Dazu befragte mich ein Einkaufer.

Einkaufer:

Sie empfehlen haufig, dass Einkaufer ihre Komfortzone
auch mal verlassen sollten. Dazu habe ich spiter noch
eine Frage. Zunichst interessiert mich: Ist das partner-
schaftliche Verhandeln nicht besser?

Hans-Christian Seidel:

In der Theorie gebe ich Thnen recht, in der Praxis kommt
es allerdings auf die Strategie der Verkdufer an, denn vie-
len geht es in Wahrheit nicht um Partnerschaft, sondern
rein um ihre Margen. Die folgenden Sachverhalte lassen
mich stets an einer aufrichtigen Partnerschaft zweifeln:

(® jdhrlich angekiindigte Preiserh6hungen ohne jegliche
Transparenz trotz partiell sinkender Preise

(® Preiserhohungen, die keiner Preisstrukturanalyse
standhalten

(® Verhalten wihrend der multiplen Krisen mit den gan-
zen liberzogenen Preiserh6hungen, die bis heute nicht
freiwillig zuriickgenommen wurden

(® fadenscheinige Ausreden, wenn ein Einkiufer dem
Verkaufer seinen preislichen Irrweg nachweisen kann

Einkaufer:

Was lduft denn aus einkaufsseitiger Sicht grundsitzlich
falsch in den Verhandlungen?

Hans-Christian Seidel:

Einkédufer verhandeln oft unbestritten gut. Doch in vielen
Fallen beobachte ich die folgenden Fehler:
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(® Einkéufer stellen zu wenig initiative Forderungen nach
Preisreduzierungen, d. h. sie warten regelrecht ab, bis
die Preiserh6hung des Verkaufers reinflattert.

(® Die Preisforderungen der Einkéufer sind zu niedrig
und zu wenig sportlich.

(® Einkéufer gehen zu frith in den Kompromissmodus,
weil sie Konflikten lieber ausweichen.

(® Einkéufer haben regelrecht Angst davor, dass der Ver-
kiufer einfach erbost aufsteht und geht.

(® Einkédufer wollen den vom Verkdufer eingesetzten
Liebesentzug vermeiden, der in Wirklichkeit ganz be-
wusst gespielt ist.

Einkaufer:

Und wie lauft dann das Verlassen der Komfortzone im
Detail ab?

Hans-Christian Seidel:

Zuniachst missen Sie schon ein bisschen der Typ dafiir
sein. Ansonsten bendtigen Sie die Unterstiitzung eines
dafiir geeigneten Kollegen.

Das Verlassen der Komfortzone verlduft wie folgt:

(P Sie als Einkdufer setzen nach der Vorbereitung im Ge-
sprach Ihren sportlichen Anker zuerst.

(® Sie sind bereit, dafiir in den Konflikt zu treten, wenn es
die Situation erfordert.

(P Sie halten eine mégliche Stille des Verkaufers aus.

(® Sie halten an Ihrem Ziel fest und bleiben unbeein-
druckt, wenn der Verkéufer pampig und patzig wird
oder mit seiner Korpersprache Liebesentzug insze-

niert.
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Mit diesen Formulierungsvorschlagen reagieren Sie
professionell auf die Psychotricks Ihrer Verkaufer

Verkaufen ist vor allem Psychologie! Verkaufer setzen gegen
Einkaufer jede Menge psychologischer Tricks ein, um ihre
Ziele und vor allem ihre Margen irgendwie durchzusetzen.
Diese Psychotricks verwenden Verkaufer besonders dann,
wenn sie selbst gehorig unter Druck von oben geraten oder
lediglich iiber eine kaum belastbare Faktenbasis verfiigen.
Das Verbliiffende dabei ist, dass die Verkaufer damit hau-
fig durchkommen - sie sind erfolgreich, indem sie Zweifel
streuen, Druck aufbauen, Angste auslosen und eine triigeri-
sche Sicherheit vermitteln. Ich habe lhnen daher auf diesen
Seiten 10 knackige Formulierungshilfen gegen die Psycho-
tricks erstellt, mit denen Sie sich im Praxisalltag den Verkau-
fern gegeniiber behaupten.

1. Priming

Thr Verkédufer beabsichtigt, mit einer beildufigen Vorabinforma-
tion einen Vorbereitungsreiz zu erzeugen:

Verkaufer: ,Haben Sie schon von den ansteigenden Preisen auf
den Rohstoffmarkten gehért? Wahnsinn!“

@ MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, ich hoffe, Sie sagen mir das nicht so beiléiu-
fig, um mir spdter eine Preiserhohung schmackhaft zu ma-
chen. Aber lassen wir das erst mal und legen los.

2. Framing

Thr Verkéufer verstirkt den zuvor erzeugten Priming-Effekt mit
Prasentationen und Worten.

Verkiaufer: ,Wie Sie in dieser Grafik unschwer erkennen konnen,
sind die Preise in den letzten Wochen deutlich gestiegen.”

@ MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkiufer, erkliren Sie mir diese angeblichen Fakten
und Grafiken mal genau, denn ich habe da einige Fragezei-
chen. Zudem ist vieles zu klein geschrieben und kaum les-
bar. Woher stammen diese Grafiken? Spiter werde ich Ihnen
dann meine Fakten prdsentieren.

3. Anker-Effekt (englisch: Anchoring)

Mit einer angekiindigten Preiserhéhung setzt Ihr Verkaufer sei-
nen ersten Anker und dréngt Sie in den Reaktionsmodus. Lassen
Sie sich darauf nicht ein und reagieren Sie mit Ihrer berechtigten
Gegenforderung.

Verkduferin: ,,Aufgrund der weiter steigenden Preise sehen wir
uns leider gezwungen, die Preise um 4,8 % anzupassen!“

@ MUSTERFORMULIERUNG

,Frau Verkduferin, das geht iiberhaupt nicht. Aufgrund der
Preisentwicklungen und der Preishistorie erwarten wir eine
Preisreduzierung um 4 %. Ich erkldre Ihnen das mal ...

4, Confirmation Bias

Der Verkaufer greift nur auf Informationen zuriick, die fiir ihn
und seine Argumentationskette passen:

Verkauferin: ,,Da der Rohstoff A aktuell steigt, miissen wir den
Preis um 3 % anpassen.”

o MUSTERFORMULIERUNG

»Frau Verkduferin, der Preis ist jetzt leicht gestiegen, aber
wenn Sie mal das Gesamtbild betrachten, ist er in den letzten
Monaten auf ein Tief gesunken, und das ist die Basis.
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5. Primacy- und Recency-Effekt

Der Verkiufer wiederholt seine erste Botschaft (Primacy) am
Ende (Recency). Damit will er erreichen, dass diese auch wirklich
bei Thnen ankommt, verstarkt wird und bei Thnen haften bleibt.

Verkaufer: Anfang: ,Die Preise sind gestiegen.“ Ende: ,, Aufgrund
der gestiegenen Preise miissen wir dies an Sie weitergeben.“

9 MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, ich habe Ihre Botschaft schon beim ersten
Mal verstanden, Sie brauchen dies daher nicht zu wieder-
holen. Das dndert nur leider nichts an den klaren Fakten.“

6. Reziprozitat

Der Verkédufer will Sie zu einem Entgegenkommen bei einem
anderen Thema bewegen, indem er einen fritheren Gefallen er-
wihnt.

Verkaufer: ,Erinnern Sie sich, dass ich Ihnen vor 2 Wochen mit
einem vorgezogenen Liefertermin aus der Patsche geholfen habe?
Konnten Sie mir daher heute beim Preis entgegenkommen?*

@D MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, danke fiir Ihre Hilfe von neulich. Doch das
eine hat mit dem anderen nichts zu tun. Ich kann bei diesem
wichtigen Produkt keine Preiserhohung akzeptieren.

7. Overconfidence

Der Verkaufer lobt seine Firma — in tiberschatzender Weise — und
mochte Sie regelrecht mitziehen.

Verkaufer: ,,Als Marktfiihrer bestechen wir durch unsere Qualitit,
Innovation und Lieferperformance mit marktgerechten Preisen!®

@ MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, klingt gut, doch diese Kriterien erfiillt Thre
Konkurrenz zu besseren Preisen.

8. Autoritat

Mit seiner Geschiftsfilhrung (priifen Sie, ob die CEOs sich
kennen) versucht der Verkédufer, seinen Preiserh6hungen mehr
Nachdruck zu verleihen und Sie zu {iberzeugen, dass ihm die
Hiande gebunden sind.
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Verkduferin: ,,Unser CEO hat eine unumstéfiliche Preiserh6hung
von 4,2 % angekiindigt. Daran kann ich nichts dndern.”

@ MUSTERFORMULIERUNG

»Frau Verkduferin, mag sein, dass Ihr CEO das verkiindet.
Doch auch er muss sich den Anforderungen des Marktes stel-
len, und ich finde es nicht gut, dass Sie sich dahinter verste-
cken. Gern kann er Sie beim niichsten Gesprch begleiten.

9. Bewahrtheit

Der Verkdufer will Thnen von einem angedrohten Lieferanten-
wechsel abraten, indem er die Konkurrenz anschwirzt und Angs-
te in Bezug auf Thre mogliche Fehleinschitzung streut.

Verkaufer: ,, Ich wire da vorsichtig. Haben Sie dabei alles bedacht?
Man hort tiber die Firma X nichts Gutes und sie soll wohl auch

von einem chinesischen Konsortium iibernommen werden.“

9 MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdufer, ich verbitte mir das. Trauen Sie uns zu, dass
wir Lieferantenwechsel professionell durchfiihren, und horen
Sie auf, Ihre Konkurrenz anzuschwirzen. Sagen Sie mir lie-
ber, was Sie besser machen kénnen.

10. Angst

Mit Storungen der Lieferketten, Verknappungen und sich erho-
henden Preisen will der Verkdufer Angste beim Einkaufer aus-
16sen und diesen zum sofortigen Handeln bewegen.

Verkaufer: ,Die Ware wird knapp und ich kann Ihnen den Preis
nur noch bis heute Abend halten. Morgen steigen die Preise und
ich weif8 auch nicht, ob ich auf neue Ware zuriickgreifen kann.*

@ MUSTERFORMULIERUNG

»Herr Verkdiufer, bitte horen Sie auf, Angste zu schiiren. Ich
mdchte eine sachliche Diskussion und keine Angstmacherei.
Ich erwarte, dass Sie mir die Ware und den Preis bis morgen
so halten wie besprochen.

Hans-Christian Seidel ist globaler Verhand- ¢ :

lungs- und Einkaufstrainer aus Miihltal und agiert
zusatzlich als Individualcoach fiir Einkaufer.
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Verhandeln mit System: Wie Rechtsanwalte

Konflikte steuern und losen

Nicht jeder Konflikt muss vor Gericht enden. Erfolgreiche Verhandlungen entstehen durch Strategie, Vorbereitung, Menschenkenntnis
und rechtliche Klarheit. Unser Autor, Rechtsanwalt Rolf Becker aus Alfter, zeigt, wie professionelle anwaltliche Verhandlungsfiihrung

funktioniert und woran sich auch Einkaufer orientieren konnen.

Interessen verstehen und Optionen entwickeln

Am Anfang steht die Analyse: Was will die Gegenseite wirklich?
Fast immer geht es nicht nur um Rechtspositionen, sondern um
wirtschaftliche Ziele, Risiken, Gesichtswahrung oder Kompensa-
tion. Ebenso wichtig: die interne Abstimmung eigener Alterna-
tiven. Was ist durchsetzbar, was verzichtbar, was kombinierbar?
Im Prozess ist der Gegner auch Mensch. Geben Sie ihm Anerken-
nung und Gesicht!

Auch Nebenbedingungen bieten Verhandlungsspielraume. So
entsprechen 60 Tage Zahlungsziel bei 11,3 % Uberziehungszins
(Schnitt It. Statista im Dez. 2025) etwa 1,9 % Preisnachlass. Wer
das erkennt, verhandelt nicht tiber Prozente, sondern tiber Kon-
ditionen mit Wirkung.

Schweigen ist bei Verhandlungen ein michtiges Stilmittel!

Auch ein gezielter Konflikt mit Abbruchsignalen kann helfen, die
Harmoniebediirfnisse des Gegeniibers zu nutzen, wenn danach
rechtzeitig Sachlichkeit und Optionen zuriickkehren. Verhand-
lungsmacht speist sich vor allem aus innerer Klarheit und Kont-
rolle. Verhandelt wird immer strategisch, nicht spontan.

Selbst auf spontane Verhandlungsfenster sollte man vorbereitet
sein oder sie erzeugen. Ich habe schon héufig gute Ergebnisse auf
dem Gerichtsflur erzielt. Die Gegenwehr ist in der Situation nicht
so hoch. Die Chance, die ungewohnte Situation vor einem Rich-
ter zu vermeiden, wird genutzt. ,Was das Gericht gleich machen
wird, kénnen wir auch selbst viel besser.”

Dazu gehort ein klares Profil der Gegenseite: Wer entscheidet?
Welche Interessen oder emotionalen Trigger spielen mit? Und:
Was ist das genaue Zeitfenster inklusive Riickfliigen oder enger
Folgetermine? Welchen Zeitansatz hat das Gericht fir den Ter-
min gewdhlt? Und auch die Kommunikationswege miissen ste-
hen: Wer ist im Hintergrund erreichbar, wenn kurzfristige Riick-
fragen oder Freigaben nétig sind?

Im Verfahren: Vergleich bleibt Option

Gerade im Prozess bieten sich Chancen zur Einigung. Richter
sind gehalten, darauf hinzuwirken, und wollen gern aufwendi-
ge Urteile und weitere Instanzen vermeiden. Anwilte verstehen

die Signale des Gerichts und tibersetzen sie in taktische Impulse.
Richter sprechen gern Mandanten direkt an, um sie fiir Einigun-
gen zu beeinflussen. Darauf muss man vorbereitet sein.

Mandanten briefen und fiihren

Fiir Verhandlungen braucht es klare Rollen: Wer spricht, wer hort
zu, wer entscheidet, wer dokumentiert und visualisiert Verhand-
lungsergebnisse? Rollenspiele sind hilfreich, aber auch Riickzugs-
rdume fiir interne Abstimmungen in Verhandlungspausen. Un-
kontrollierte Wortmeldungen konnen mehr zerstéren als klaren.
Immer ein Briefing vorab und klare interne Absprachen helfen,
die Verhandlung auf Kurs zu halten.

Ergebnisse sichern

In der Juristerei entscheiden die Formulierungen, ob das ver-
meintliche Ergebnis auch wirklich im Vertrag steht. Das ist an-
waltliches Handwerk und Kénnen.

Idealerweise gibt es ein vorab erstelltes Dokument mit Vorschla-
gen zu Fristen, Leistungen, Vertragsstrafen oder Riicktritt. Denn
Einigung heif3t auch: den Streit rechtssicher beenden. Im Prozess
ist das der Vergleich nach § 278 Zivilprozessordnung (ZPO), voll-
streckbar wie ein Urteil, und auch hierzu sollte man in den Ter-

min Formulierungsvorschlage mitbringen.

Anwilte sind professionelle Verhandler

Verhandeln ist Kern anwaltlicher Konfliktlosung mit
Struktur, Timing, Kontrolle und Ergebnissicherung. Der
gute Vergleich ist kein fauler Kompromiss, sondern das
Resultat professioneller Planung. Einigung ist kein Zufall
und darf es nicht sein.

Rolf Becker ist Rechtsanwalt in Alfter. Er berat
Unternehmen und Einkaufer rund um Ver-

[

tragsrecht, Compliance und Digitalisierung.
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ARBEITSHILFE

Mit diesen korpersprachlichen Tipps und Finessen
wirken Sie in lhren Verhandlungen noch souveraner

Die verschiedenen Arten der Korpersprache von Einkaufern gegeniiber einem Verkaufer wirken sich unterschiedlich aus. Die 6 wichtigs-
ten korpersprachlichen Parameter und deren Auswirkungen zeige ich lhnen hier.

m PARAMETER | IHR AKTIVER EINSATZ DER KORPERSPRACHE BEI IHREN VERHANDLUNGEN 8

1 Mimik (® Mit einem direkten Blickkontakt verstirken Sie Thre Aussagen und verleihen diesen mehr Glaubwiirdigkeit.

(® Mit einem intensiven, regelrecht durchdringenden direkten Blickkontakt erhéhen Sie den Druck auf den Ver-

kaufer.

(® Ihr nachdenklicher Blick oder ein abwesendes Starren bei einer Aussage des Verkdufers kann ihn verunsichern,
weil Sie ihm zeigen, dass Sie seiner Ansicht nicht folgen oder auch tiber den Fortlauf des Gesprachs kritisch nach-
denken.

Ein Kopfschiitteln zeigt dem Verkaufer, dass Sie seine Begriindung einer Preiserhohung nicht nachvollziehen
konnen.

Wenn Sie wihrend der Argumentation des Verkdufers apathisch blicken, signalisieren Sie ihm Thre Zuriickhal-
tung und dass sich Thre Begeisterung tiber seinen Vorschlag in Grenzen halt.

Ein freundliches Licheln schafft Vertrauen beim Verkiufer.

Thr Kopfnicken beweist Thre Zustimmung und erzeugt Vertrauen.

Mit plotzlich hochgezogenen Augenbrauen signalisieren Sie Threm Verkaufer Zweifel, wenn er seine Preiserho-
hung begriindet hat.

Wenn Sie lachen oder grinsen, merkt der Verkaufer, dass Sie ihm seine Aussagen nicht glauben, diese vollkom-
men daneben oder seltsam finden.

2 Gestik Wenn Sie Thre Arme als unmittelbare Reaktion auf eine Aussage des Verkéiufers verschrinken, verstarkt dies Ihre
Ablehnung. In anderen Fillen nehmen Sie einfach nur eine bequeme Korperhaltung ein.

Ein kurzer, schlapper Hindedruck konnte dem Verkaufer zeigen, dass Sie unsicher sind, obwohl Thnen in Wahr-
heit am Handeschiitteln nichts liegt.

Mit einer ausdrucksvollen Gestik konnen Sie Thren Argumenten mehr Uberzeugungskraft verleihen.

Mit offenen Handfldchen zeigen Sie sich offen und partnerschaftlich.

Wenn Sie mit einem Kugelschreiber spielen und diesen stindig drehen, verraten Sie Unsicherheit oder Nervosi-
tat.

3 Sitzhaltung Eine aufrechte Sitzhaltung mit beiden Fiiflen auf dem Boden zeigt Ihre Selbstsicherheit und sagt aus: ,,An mir
kommen Sie nicht vorbei!“

Wenn Sie sich entspannt - in Fernsehhaltung - mit angewinkelten Armen nach hinten lehnen, vermitteln Sie
den Eindruck, dass Sie sich Ihrer Sache relativ sicher sind und tiber Alternativen verfiigen. Achten Sie jedoch
darauf, hierbei nicht allzu arrogant riiberzukommen.

Mit einem Schulterzucken zeigen Sie dem Verkiufer, dass Sie es so langsam aufgeben, ihn iiberzeugen zu wollen,
und eine Vertagung oder Auszeit erwégen.

Wenn Sie auf dem Sprung sitzen, gerit Thr abschlussbereiter Verkéufer zeitlich unter Druck.

P P PP @ P @ P @ @

4 Gang

»Hier komme ich!“ Thr aufrechter Gang beim Empfang oder auf dem Weg in den Verhandlungsraum untermau-
ert Thre Entschlossenheit und personliche Stérke.

5 Distanzzone Wenn Sie im deutschen Kulturkreis die 6ffentliche Distanzzone von ca. einer Armlinge unterschreiten, nimmt
mancher Verkaufer dies als aufdringlich und unpassend wahr.

Beachten Sie, dass die Distanzzone in vielen Lindern wesentlich kiirzer ist.

Daher ist ein ausreichend breiter Tisch in Threm Verhandlungsraum ein hervorragendes Instrument zur Schaf-

fung einer gebotenen Distanzzone.

Thre Stimme ist eng mit Threm Korper verbunden und somit ein wesentlicher Teil Threr Korpersprache.

Sprechen Sie mit ruhiger und nicht zu leiser Stimme, wenn Sie Thre kurze Rede in Bezug auf eine Preisreduzie-

rung halten.

Sprechen Sie modellierend und nicht zu monoton, damit Thnen die Verkaufer weiter zuhoren.

Wenn Sie auf einmal schneller, hektischer oder immer leiser sprechen, konnte der Verkiufer dies als Unsicher-

heit oder nicht ganz korrekte Aussage deuten.

(® Mit einem bewussten Schweigen - z. B. bei Ankiindigung des Verkaufers einer massiven Terminverzdgerung —
verunsichern Sie den Verkéufer.

(® Indem Sie abrupt Stille erzeugen und diese Stille aushalten, erhéhen Sie den Druck auf den Verkaufer.

6 Stimme

PP PP DY K @D @ @

Ubersicht: Korpersprachliche Tipps fiir Ihre souverinen Verhandlungen - eigene Darstellung
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ARBEITSHILFE

Mit diesen korpersprachlichen Tipps und Finessen
wirken Sie in lhren Verhandlungen noch souveraner

Die verschiedenen Arten der Korpersprache von Einkaufern gegeniiber einem Verkaufer wirken sich unterschiedlich aus. Die 6 wichtigs-
ten korpersprachlichen Parameter und deren Auswirkungen zeige ich lhnen hier.

m PARAMETER | IHR AKTIVER EINSATZ DER KORPERSPRACHE BEI IHREN VERHANDLUNGEN

1 Mimik (® Mit einem direkten Blickkontakt verstirken Sie Thre Aussagen und verleihen diesen mehr Glaubwiirdigkeit.

(® Mit einem intensiven, regelrecht durchdringenden direkten Blickkontakt erhéhen Sie den Druck auf den Ver-

kaufer.

(® Ihr nachdenklicher Blick oder ein abwesendes Starren bei einer Aussage des Verkdufers kann ihn verunsichern,
weil Sie ihm zeigen, dass Sie seiner Ansicht nicht folgen oder auch tiber den Fortlauf des Gesprachs kritisch nach-
denken.

Ein Kopfschiitteln zeigt dem Verkaufer, dass Sie seine Begriindung einer Preiserh6hung nicht nachvollziehen
kénnen.

Wenn Sie wahrend der Argumentation des Verkdufers apathisch blicken, signalisieren Sie ihm Ihre Zuriickhal-
tung und dass sich Thre Begeisterung tiber seinen Vorschlag in Grenzen hilt.

Ein freundliches Licheln schaftt Vertrauen beim Verkiufer.

Thr Kopfnicken beweist Thre Zustimmung und erzeugt Vertrauen.

Mit plotzlich hochgezogenen Augenbrauen signalisieren Sie Threm Verkaufer Zweifel, wenn er seine Preiserho-
hung begriindet hat.

Wenn Sie lachen oder grinsen, merkt der Verkaufer, dass Sie ihm seine Aussagen nicht glauben, diese vollkom-
men daneben oder seltsam finden.

2 Gestik Wenn Sie Thre Arme als unmittelbare Reaktion auf eine Aussage des Verkédufers verschrinken, verstarkt dies Ihre
Ablehnung. In anderen Féllen nehmen Sie einfach nur eine bequeme Korperhaltung ein.

Ein kurzer, schlapper Hindedruck konnte dem Verkaufer zeigen, dass Sie unsicher sind, obwohl Ihnen in Wahr-
heit am Héndeschiitteln nichts liegt.

Mit einer ausdrucksvollen Gestik konnen Sie Thren Argumenten mehr Uberzeugungskraft verleihen.

Mit offenen Handfldchen zeigen Sie sich offen und partnerschaftlich.

Wenn Sie mit einem Kugelschreiber spielen und diesen stindig drehen, verraten Sie Unsicherheit oder Nervosi-
tat.

3 Sitzhaltung Eine aufrechte Sitzhaltung mit beiden Fiiflen auf dem Boden zeigt Ihre Selbstsicherheit und sagt aus: ,,An mir
kommen Sie nicht vorbei!*

Wenn Sie sich entspannt - in Fernsehhaltung — mit angewinkelten Armen nach hinten lehnen, vermitteln Sie
den Eindruck, dass Sie sich Ihrer Sache relativ sicher sind und iiber Alternativen verfiigen. Achten Sie jedoch
darauf, hierbei nicht allzu arrogant riiberzukommen.

Mit einem Schulterzucken zeigen Sie dem Verkaufer, dass Sie es so langsam aufgeben, ihn iiberzeugen zu wollen,
und eine Vertagung oder Auszeit erwédgen.

Wenn Sie auf dem Sprung sitzen, gerit Thr abschlussbereiter Verkéufer zeitlich unter Druck.

P P PP @ ® @ P @ @

»Hier komme ich!“ Thr aufrechter Gang beim Empfang oder auf dem Weg in den Verhandlungsraum untermau-
ert Thre Entschlossenheit und personliche Stérke.

4 Gang

5 Distanzzone Wenn Sie im deutschen Kulturkreis die 6ffentliche Distanzzone von ca. einer Armlinge unterschreiten, nimmt
mancher Verkiufer dies als aufdringlich und unpassend wahr.

Beachten Sie, dass die Distanzzone in vielen Lindern wesentlich kiirzer ist.

Daher ist ein ausreichend breiter Tisch in Threm Verhandlungsraum ein hervorragendes Instrument zur Schaf-

fung einer gebotenen Distanzzone.

Thre Stimme ist eng mit Threm Korper verbunden und somit ein wesentlicher Teil Threr Korpersprache.

Sprechen Sie mit ruhiger und nicht zu leiser Stimme, wenn Sie Thre kurze Rede in Bezug auf eine Preisreduzie-

rung halten.

Sprechen Sie modellierend und nicht zu monoton, damit Thnen die Verkaufer weiter zuhoren.

Wenn Sie auf einmal schneller, hektischer oder immer leiser sprechen, konnte der Verkdufer dies als Unsicher-

heit oder nicht ganz korrekte Aussage deuten.

(® Mit einem bewussten Schweigen - z. B. bei Ankiindigung des Verkiufers einer massiven Terminverzdgerung —
verunsichern Sie den Verkaufer.

(® Indem Sie abrupt Stille erzeugen und diese Stille aushalten, erhéhen Sie den Druck auf den Verkiufer.

6 Stimme

PP PP DY K @D @

Ubersicht: Korpersprachliche Tipps fiir Ihre souveranen Verhandlungen - eigene Darstellung
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»Wie integriere ich mich als Einkaufsleiter
in Verhandlungen?”

F R A G E Ich bin seit Kurzem in einer neuen Fir-
ma als Einkaufsleiter tatig und fithre ein
Team von 10 Einkduferinnen und Einkaufern.

Wie gehe ich jetzt vor, um zukiinftig an den Verhandlun-
gen teilzunehmen? Konnten sich da nicht einige bevor-

mundet vorkommen?

A N TW 0 R Das kann durchaus sein.

Doch vergessen Sie nicht,
dass Sie als Einkaufsleiter am Ende verantwortlich sind,
wenn die Geschifts- und Vertriebsleitung unzufrieden

mit den Einkaufspreisen und den Verhandlungsergeb-
nissen sind. Sie wurden ja mit Sicherheit auch deswegen

eingestellt, damit Sie und das Team noch mehr Einspa-
rungen realisieren.

(® Legen Sie mit Thren erfahreneren Verhandlern fest, bei
welchen A- und B-Lieferanten Sie dabei sein wollen.
Ansonsten gewdhren Sie diesen Einkdufern mehr Frei-
raume.

(¥ Stimmen Sie gemeinsam die Zielhierarchien ab. Wenn
Thnen die Zielvorschldge zu lasch sind, bestehen Sie
einfach auf hoheren Maximalzielen.

(® Unterstiitzen Sie die jungen Einkédufer bei ihren Ver-
handlungen mit gemeinsamen Vorbereitungen und
Durchfithrungen!

(® Entscheiden Sie dabei gemeinsam, welche Rolle Sie bei
den jeweiligen Verhandlungen einnehmen sollen.

Hans-Christian Seidel

,Woran machen Sie fest, dass viele Einkaufer zu
grof3e Riicksicht auf die Verkaufer nehmen?”

10

Ich war schon auf ein paar Seminaren
F RAG E bei Thnen. Eines ist bei mir hangen ge-
blieben, als Sie sagten, dass einige Einkaufer unnétiger-
weise zu viel Riicksicht auf Verkiufer nehmen.

Auch ich kenne viele meiner Verkaufer seit Jahren. So
ganz kann ich da meine Rolle in einer Verhandlung nicht
auf einmal dndern. Das merkt er doch und konnte es als
gekiinstelt ansehen. Sehen Sie das anders?

A N T W 0 R Allerdings. Merken Sie, dass

Sie selbst gerade wieder an
das Wohlbefinden des Verkdufers denken? Ich setze mich
stets fiir respektvolles Verhandeln auf Augenhohe ein,
doch ein Einkdufer sollte andererseits niemals ein Ver-
kauferversteher werden! Vergessen Sie nie: Das, was nicht
geht, muss Thnen der Verkdufer sagen, niemals der Ein-
kaufer!

An den folgenden Stellen merke ich, dass einige Einkéufer
immer noch zu sehr an das Wohl des Verkiufers oder des
Lieferanten denken:

(® Einkiufer wechseln ihre Rollen nicht, denn das kénnte
den Verkaufer verwirren.

(® Verkiufer beschweren sich oft iiber Einkaufer, mit der
Konsequenz, dass man mit diesem Einkdufer oder Ein-
kaufsleiter intern ein ernstes Wort spricht.

(® Einkéufer zogern, den Verkidufer im Laufe eines Jahres
nochmals zum Gesprich zu bitten, obwohl die Preise
an einem Tiefpunkt sind.

(® Verkiufer beschweren sich iiber Taktiken der Einkiu-
fer, die ihnen Schwierigkeiten machen.

(® Einkiufer setzen sich moderate Maximalziele oder
sind mit einem geringfiigig verbesserten Zahlungsziel
zufrieden, um den Verkdufer nicht zu drgern oder um
einem Konflikt auszuweichen.

Hans-Christian Seidel
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AUCH INTERESSANT
Ihr komplettes Einkaufs-Knowhow

Verha“dlung von in der App immer dabei!
geringwertigen Gutern

Stellen Sie sich vor jeder Verhandlung diese Ausgangsfragen: H

1. Generell

Ihre Ausgabe Preise fiir Rohstoffe Méachtige
digital und Vorprodukte samt Suchfunktion
Expertenprognose

Lohnt sich eine lingere Verhandlung iiberhaupt fiir mich?

2. Art der Produkte

Handelt es sich um C-Produkte oder um A- oder B-Produkte?

Einkaufsm#>nager

. . Google Play Apple Store
3. Art der Dienstleistungen

Handelt es sich um einfache oder komplexe Dienstleistungen?

4. Art der Projekte

Handelt es beim Projekt um einfache bzw. bekannte oder um
komplett neue und komplexe Produkte?

Jetzt scannen Einfach mobil lesen
5. Zeit

Wie viel Zeit kann ich in die Verhandlung investieren?

6. Wert Nutzen Sie alle Vorteile lhres Onlinebereichs!

Um welchen Einmalwert / welches jéhrliche Beschaffungsvolu-

men handelt es sich?
3 X

7. Haufigkeit

(® Sollich vor jeder Verhandlung nachverhandeln? Zugriff auf Ausgaben- Profitieren Sie
(® Oder nur anlassbezogen? vielféltige archiv und von unserem

(® Oder ein- bis zweimal im Jahr? Arbeitshilfen, Spezialreports Expertennetzwerk:
Mustervorlagen www.zolex.de/

und Checklisten expert
8. Prozesse d

(P Ist es sinnvoll, die Einkaufsprozesse mit E-Procurement zu

? g o v
verbessern? s ELifrtengs %! .
(® Wie kann KI hierbei unterstiitzen? : no NS
&
10 Besonderheiten bei Verhandlungen mit Ver- >~
9, Aus|agerung . Kiufern aus Drittlindern =,
e n
Kann ich die Verhandlungen auf externe Firmen oder Koopera- @ s
' Sizees i
tionen auslagern? R :

10. Zustzndigkeit ﬁ
www.zolex.de/login >

Muss ich mich bei den Kleinprodukten durchgehend mit mei
uss ich mich bei den Kleinprodukten durchgehend mit meinem

Einkaufsleiter abstimmen?
& @0

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

NEWS

Wie verhandeln Sie? + Buch-Tipp:,Verhandeln unter Druck”

Welcher Verhandlungsstil liegt Ihnen am meisten: der kooperative, der kompetitive oder der versierte? Ich glaube, eine gesunde

Mischung aus allen 3 Verhandlungsstilen ist am besten.

1. Analysieren Sie die Verhandlung im Nachgang -
10 Tipps

Nach einer Verhandlung ist vor einer Verhandlung. Nur wenn
wir eine abgeschlossene Verhandlung im Nachgang analysieren

und bewerten, werden wir zukiinftig besser sein.
Stellen Sie sich und dem Team die folgenden Reflexionsfragen:

. Wie bewerten wir das Ergebnis?

. Kamen alle Punkte auf den Tisch?

. Was lief gut?

. Was lief zumindest zufriedenstellend?

. Was lief schlecht?

. Was lief anders als geplant?

. Was war tiberraschend?

. Wie harmonierten wir als Verhandlungsteam?

. Wo war der Verkaufer stark?

O VW 0 N O U A W N =

. Was werde ich beim nachsten Mal anders machen?

—_

2. Der kompetitive Verhandler ...

(® ist vom Typ her in der Regel eher dominant.

(® verschérft das Tempo.

(® verlisst die Komfortzone.

(P stellt den Beziehungsaspekt in den Hintergrund.
( setzt einen sportlichen ersten Anker.

(® will gewinnen.

(® hat Misstrauen gegeniiber der Gegenseite.

(? unterbreitet am Anfang keinerlei Zugesténdnisse.

3. Der kooperative Verhandler ...

(P ist in der Regel eher empathisch und ausgleichend.
(® verhandelt ruhig und héflich.

(® weicht Konflikten eher aus.

(® stellt den Beziehungsaspekt in den Vordergrund.
(9 wartet erst mal ab, was der Verkdufer zu sagen hat.
(® ist kompromissbereit.

(® baut Vertrauen auf.

(® kommt dem Verkiufer meist mehr entgegen.
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4. Der versierte Verhandler ...

(® ist in der Regel ein eher extrovertierter Typ.

(P erzeugt Begeisterung.

(® verhandelt locker, mitreiffend und ist charismatisch.

(® verhandelt sowohl beziehungsorientiert als auch hirter.

(? kann die eigene Firma gut verkaufen und den Nutzen einer
langjahrigen Zusammenarbeit hervorheben.

(P setzt bei einem Einmalgeschift den ersten Anker.

(P agiert partnerschaftlich bei strategischen Lieferanten.

(® kann kompromissbereit, ergebnisbezogen und beziehungs-
orientiert sein.

(P ist gut geeignet, wenn man von einem Lieferanten exklusiv
beliefert werden mochte.

(® will einen tragfihigen Kompromiss, der ihm aber auch nutzt.

Exklusiver Buch-Tipp

Verhandeln unter Druck - ein praktischer Leitfaden. Wie Sie
erfolgreich mit Risiken in schwierigen Verhandlungen um-
gehen

von Andreas Goflen; Verlag: Springer Gabler, Wiesbaden,
1. Auflage 2025, 129 Seiten, Preis: 35,00 €

Das gut lesbare Buch richtet sich an Verkiufer, Einkdufer und
sonstige Verhandler. Es greift zahlreiche bewdhrte und gingige
Verhandlungstaktiken auf, wie u. a. den Anker setzen, Eskala-
tionen steuern, Fragetechniken und die Good-Guy-Bad-Guy-
Methode. Auch interkulturelle Verhandlungen sind in diesem
Buch ein Thema.

Die Kapitel enthalten interessante Praxis-Félle und werden mit
jeweils konkreten Lerneffekten abgerundet.
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