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Neues Jobprofil fiir Einkaufer:
Krisenmanager

Standige Krisen erfordern erfahrene
Krisenmanager. Einkaufer sind aufgrund
ihrer Erfahrungen besonders daftir
geeignet - vor allem, wenn sie diese

6 Tipps berlicksichtigen.

Kostenmanagement im S2P-Prozess

So wird Ihr Kostenmanagement
erfolgreich — und lhr Unternehmen
bekommt wieder,Luft zum Atmen”!
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EDITORIAL

Hans-Christian Seidel
ist seit rund 20 Jahren globaler Einkaufstrainer in Seminaren und
Coach. Sein Themenschwerpunkt umfasst in erster Linie das Thema
Verhandlungen sowie die Bereiche Einkauf, Wirtschaft, Leadership,
interkulturelle Kompetenz und Konfliktmanagement.

Europa muss sich endlich mal sortieren

Liebe Leserin, lieber Leser,

China, Russland und die USA machen der EU in zahl-
reichen Angelegenheiten das Leben schwer. Daher
muss die EU irgendwann anfangen, sich militarisch,
wirtschaftlich, politisch und geopolitisch strategischer
aufstellen. Es werden viele Projekte gefeiert, doch

diese missen irgendwann auch Friichte tragen. Diese
Notwendigkeit bestatigt sich auch in den aktuellen Im-
port- und Exportzahlen (Seite 4), die eindeutig belegen,
dass die deutschen Exporte nach China und in die USA
sinken, wahrend die Importe stetig steigen.

Da Krisen insbesondere fiir Einkdufer zur neuen
Normalitat werden, empfehle ich die Berufung eines
firmeninternen Krisenmanagers, der unbedingt aus
dem Einkauf kommen sollte (siehe Top-Thema, Seite
6+7). Apropos Krisen: Vergessen Sie bitte nicht, die
weitere Entwicklung zwischen China und Taiwan zu
beobachten!

lhr

Hans-Christian Seidel,
Chefredakteur

Alle Arbeitshilfen als Downloads unter
www.zolex.de/arbeitshilfen
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7 einfache Tipps, wie Sie als Fiihrungskraft in
stressigen Situationen angemessen reagieren

Die aktuellen geopolitischen und personentypischen Entwicklungen wirken sich immer mehr auf lhre Anforderungen als Fiihrungs-
kraft aus. Dazu habe ich fiir Sie 7 einfache Praxis-Tipps ausgewahlt und auf dieser Seite zusammengestellt.

1. Definieren Sie Ihre Erwartungen

Thre Einkéufer haben ein menschliches Bediirfnis nach Klarheit
iber das Ziel und wohin die Reise im Einkauf geht und benétigen
eine klare Orientierung.

Dazu gehort auch, dass Sie als Filhrungskraft Thre Erwartungen
(auch auf Basis Threr eigenen Vorgaben der Geschiftsleitung an
Sie) an einzelne Mitarbeitende und an den Bereich kommunizie-
ren — und zwar ohne abgedroschene Phrasen oder ,,Feel-good-
Parolen®

2. Fordern Sie Eigeninitiativen

Eine nachhaltige Motivation mit Eigeninitiative entsteht nur,
wenn ein Einkéufer in seiner Arbeit einen Sinn sieht, Spafy hat
und der Uberzeugung ist, dass seine Arbeit fiir die Wertschop-
fung der Firma wertvoll und wichtig ist.

Betreiben Sie daher keine Scheinmotivation, sondern geben Sie
ihm Spielwiesen und geniigend abgestimmte Freirdume.

3. Fiihren Sie behutsame Kritikgesprache

Konstruktive — und nicht vorwerfende - Kritik ist ein Instrument
zum richtigen Umgang mit Fehlern und Fehlverhalten. Oft ist ei-
nem Mitarbeiter namlich gar nicht bewusst, dass er einen Fehler
gemacht hat.

Eine konstruktive Kritik gibt Thren Mitarbeitenden die Moglich-
keit, fehlerhaftes Verhalten zeitnah einzustellen: Sie stimmen ge-
meinsam Losungsmoglichkeiten ab, um den Fehler abzustellen.

Achtung: Nehmen Sie Riicksicht darauf, dass die Diinnhédutigkeit
zugenommen hat! So ist es schon passiert, dass Einkdufer nach
einem eigentlich sachlichen Kritikgespréich tags drauf ihre Kiin-
digung eingereicht haben.

4, Lassen Sie keine Riickdelegation zu

Stimmen Sie den Verantwortungsrahmen mit Ihren Direct
Reports klar ab. Verlangen Sie von Ihren direkt unterstellten
Fihrungskriften das gleiche Vorgehen gegeniiber Ihren Mit-
arbeitenden. Lassen Sie nach Einigung tiber den jeweiligen Kom-
petenzrahmen jedoch keine Riickdelegation ohne eigenen Lo-
sungsvorschlag des Einkdufers mehr zu.
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5. Wenden Sie einen adaptiven Fiihrungsstil an

Mit einem adaptiven - also einem flexiblen, situationsbezogenen
und typgerechten — Fithrungsstil reagieren Sie auf Krisen situati-
ver und elastischer in Bezug auf die sich daraus ergebenden An-
derungen in der Organisation bzw. bei der Neuausrichtung der
Aufgaben. Gerade bei sich schnell dndernden Konstellationen ist
diese Fahigkeit ein bedeutsamer Vorteil. Beispiele:

(P externe Bedingungen, z. B. Wegfall einer Lieferkette

(® interne Bedingungen, etwa die Kiindigung fachlich versierter
Einkaufer

(® komplexe Sachverhalte

6. Wagen Sie Sie Ihre Reaktionen bei Problemen ab

Als Fithrungskraft miissen Sie den Spagat zwischen aktiver Ein-
schaltung in einen Konflikt und abwartender Zuriickhaltung
tiberwinden. Wichtig ist dabei, dass Sie von Threm Team weder
als konfliktscheu noch als zu einmischend eingestuft werden.
Reagieren Sie bei Fehlern oder Vorfillen innerhalb Thres Teams
niemals iiber, sondern wégen Sie erst mal ab, ob das Fehlverhal-
ten des Teammitglieds wirklich so gravierend war. Stellen Sie sich
selbstkritisch die folgenden Fragen:

(P Reagiere ich bei einer kleinen Abweichung zu heftig?
( Reagiere ich bei einer massiven Abweichung zu locker?
(® Reagiere ich wirklich angemessen je nach Situation?

7. Gestalten Sie lhre Meetingkultur

Priifen Sie die Sinnhaftigkeit und die Dauer der Meetings. Bei
Abteilungsmeetings sollte der Rahmen wie folgt abgesteckt sein:

(® Agenda erstellen

(® systemische Durchfithrung durch Fithrungskraft

(P Jeder ist vorbereitet und nur einer spricht jeweils.

(P festgefahrene Diskussionspunkte beenden

(® Protokoll sicherstellen und im Folgemeeting oder im Vorfeld
abfragen

Hans-Christian Seidel ist globaler
Verhandlungs- und Einkaufstrainer
aus Miihltal und agiert zusitzlich als
Individualcoach fiir Einkdufer.




Einkaufsm#ynager

Diese und alle weiteren Arbeitshilfen

-9
| | finden Sie auch unter
www.zolex.de/arbeitshilfen

ARBEITSHILFE

Die TOP-20-Lander beim Import/Exportim Q1 2026

Welches waren die wirtschaftlich bedeutendsten Lander fiir Deutschland beim Import und Export im 1. Quartal 2026 im Vergleich zum
Vorjahresquartal 2025? Hierzu habe ich die nachfolgende Tabelle fiir Sie erstellt. Dabei zeigen sich folgende Auffalligkeiten:

1. Globale Wirtschaft: Die EU hat erfreulicherweise Frei-

handelsabkommen mit den Mercosur-Landern, Australien
und Indien abgeschlossen. Inwieweit sich das in den néchsten
Jahren ausgepragter in positiven Zuwéchsen ausdriickt, bleibt
abzuwarten. Die Musik spielte auch im 1. Quartal 2026 beim
Handel mitden USA, China und Europa. Um vom Auflenhandel
mit China und den USA unabhingiger zu werden, muss
die EU weitere Freihandelsabkommen abschlieflen und als
Binnenmarkt noch starker wachsen.

2. USA: Die USA bleibt zwar auch im 1. Quartal 2026 der grofite

Exportmarkt und weist fiir Deutschland - erstmals zusammen
mit Frankreich - auch die beste Handelsbilanz auf. Doch
die aktuellen Mafinahmen der US-Regierung zeigen bereits
einen deutlichen Exportriickgang von iiber 12 % und einen
Importanstieg von knapp 2 % fiir die deutsche Wirtschaft im
Vergleich im Vergleich zum Vorjahresquartal 2025.

3. China: Die Exporte nach China gingen um mehr als 12 %

zuriick. Die Importe stiegen dagegen um mehr als 6 %.
Dies bedeutet im Klartext: von Derisking oder Decoupling
keine Spur. Durch die chinesische Exportschwemme nach
Deutschland ist im 1. Quartal 2026 der Import aus China auf
ca. 43 Mrd. € gestiegen.

. EU-Lander: Die EU-Linder sowie die europdischen Lander

haben in Summe am Import und Export sowie bei der
Handelsbilanz den grofiten Anteil. Frankreich hat in Bezug auf
die Handelsbilanz inzwischen mit den USA gleichgezogen.

. Drittstaaten in Ubersee: Mit Ausnahme der USA und

von China, Japan sowie Stidkorea sind keine Linder beim
Im-/Export auflerhalb Europas in den Top 20. Auch Indien,
Australien und Brasilien, mit denen Freihandelsabkommen
abgeschlossen wurden, befinden sich nach wie vor weder beim
Import noch beim Export unter den Top-20-Landern.

g Export Handelsbilanz mit ausgewahiten
P Landern ohne Reihenfolge

Rang Land Exportwert (inMrd. €) Rang Land
1 USA 36 (41) 1 China
2 Frankreich 31 (29) 2 USA
3 Niederlande 29 (28) 3 Niederlande
4 Polen 26 (24) 4 Polen
5 Ttalien 22 (21) 5 Frankreich
6 Grof3britannien 21 (20) 6 Italien
7 Osterreich 21 (19) 7 Tschechien
8 Schweiz 21 (19) 8 Osterreich
9 China 17 (20) 9 Schweiz
10 Spanien 15 (14) 10 Belgien
11 Belgien 15 (15) 11 Grof3britannien
12 Tschechien 14 (13) 12 Spanien
13 Ungarn 8(7) 13 Ungarn
14 Schweden 7 (7) 14 Norwegen
15 Tiirkei 7 (7) 15 Tiirkei
16 Dénemark 6 (6) 16 Japan
17 Ruminien 5(5) 17 Irland
18 Japan 5(6) 18 Slowakei
19 Slowakei 4 (4) 19 Vietnam
20 Korea, Republik 4(4) 20 Schweden

Import-Wert (in Mrd. €) ~ Land Wert (in Mrd. €)
43 (40) USA 13
23 (23) Frankreich 13
23 (24) Grof3britannien 11
19 (20) Osterreich 8
18 (16) Schweiz 8
18 (18) Polen 7
15 (15) Spanien 6
13 (12) Italien 4
13 (14) Belgien 3
12 (11) Schweden 3
10 (10) Dianemark 3

9 (10) Mexiko 2
9 (8) Australien 1
7 (8) Stidkorea 1
6 (6) Brasilien 1
6 (5) Kanada 0,5
5(5) Indien 0
5(5) Japan =
5(4) Taiwan -2
4(4) China -26

Ubersicht: Die 20 wichtigsten Import- und Exportlander im Q1 2026 (eigene Darstellung) — Quelle: Destatis
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Die TOP-20-Lander beim Import/Export im Q1 2026

Welches waren die wirtschaftlich bedeutendsten Lander fiir Deutschland beim Import und Export im 1. Quartal 2026 im Vergleich zum
Vorjahresquartal 2025? Hierzu habe ich die nachfolgende Tabelle fiir Sie erstellt. Dabei zeigen sich folgende Auffalligkeiten:

1. Globale Wirtschaft: Die EU hat erfreulicherweise Frei- 3. China: Die Exporte nach China gingen um mehr als 12 %

handelsabkommen mit den Mercosur-Lindern, Australien
und Indien abgeschlossen. Inwieweit sich das in den nichsten
Jahren ausgeprégter in positiven Zuwéchsen ausdriickt, bleibt
abzuwarten. Die Musik spielte auch im 1. Quartal 2026 beim
Handel mitden USA, China und Europa. Um vom Auf3enhandel
mit China und den USA unabhingiger zu werden, muss
die EU weitere Freihandelsabkommen abschlieffen und als
Binnenmarkt noch starker wachsen.

2. USA: Die USA bleibt zwar auch im 1. Quartal 2026 der grofite

Exportmarkt und weist fiir Deutschland - erstmals zusammen
mit Frankreich - auch die beste Handelsbilanz auf. Doch
die aktuellen Mafinahmen der US-Regierung zeigen bereits
einen deutlichen Exportriickgang von iiber 12 % und einen
Importanstieg von knapp 2 % fiir die deutsche Wirtschaft im
Vergleich im Vergleich zum Vorjahresquartal 2025.

zuriick. Die Importe stiegen dagegen um mehr als 6 %.
Dies bedeutet im Klartext: von Derisking oder Decoupling
keine Spur. Durch die chinesische Exportschwemme nach
Deutschland ist im 1. Quartal 2026 der Import aus China auf
ca. 43 Mrd. € gestiegen.

4. EU-Lander: Die EU-Lander sowie die européischen Lander

haben in Summe am Import und Export sowie bei der
Handelsbilanz den gréfiten Anteil. Frankreich hat in Bezug auf
die Handelsbilanz inzwischen mit den USA gleichgezogen.

5. Drittstaaten in Ubersee: Mit Ausnahme der USA und

von China, Japan sowie Siidkorea sind keine Lander beim
Im-/Export auflerhalb Europas in den Top 20. Auch Indien,
Australien und Brasilien, mit denen Freihandelsabkommen
abgeschlossen wurden, befinden sich nach wie vor weder beim
Import noch beim Export unter den Top-20-Landern.

Export Handelsbilanz mit ausgewahlten
E P Landern ohne Reihenfolge

Rang Land Exportwert (inMrd. €) Rang Land Import-Wert (in Mrd. €) ~ Land Wert (in Mrd. €)
1 USA 36 (41) 1 China 43 (40) USA 13
2 Frankreich 31 (29) 2 USA 23 (23) Frankreich 13
3 Niederlande 29 (28) 3 Niederlande 23 (24) Grof$britannien 11
4 Polen 26 (24) 4 Polen 19 (20) Osterreich 8
5 Italien 22 (21) 5 Frankreich 18 (16) Schweiz 8
6 Grof3britannien 21 (20) 6 Ttalien 18 (18) Polen 7
7 Osterreich 21(19) 7 Tschechien 15 (15) Spanien 6
8 Schweiz 21 (19) 8 Osterreich 13 (12) Italien 4
9 China 17 (20) 9 Schweiz 13 (14) Belgien 3
10 Spanien 15 (14) 10 Belgien 12 (11) Schweden 3
11 Belgien 15 (15) 11 Grof3britannien 10 (10) Dinemark 3
12 Tschechien 14 (13) 12 Spanien 9 (10) Mexiko 2
13 Ungarn 8 (7) 13 Ungarn 9 (8) Australien 1
14 Schweden 7 (7) 14 Norwegen 7 (8) Stidkorea 1
15 Tiirkei 7 (7) 15 Tiirkei 6 (6) Brasilien 1
16 Danemark 6 (6) 16 Japan 6 (5) Kanada 0,5
17 Ruminien 5(5) 17 Irland 5(5) Indien 0
18 Japan 5(6) 18 Slowakei 5(5) Japan -1
19 Slowakei 4 (4) 19 Vietnam 5(4) Taiwan -2

20 Korea, Republik 4 (4) 20 Schweden 4 (4) China -26

Ubersicht: Die 20 wichtigsten Import- und Exportlénder im Q1 2026 (eigene Darstellung) — Quelle: Destatis
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»Was andert sich fiir mich, wenn ich zum
globalen Einkaufsleiter befordert werde?”

Die vermehrte Anderung der bisherigen Einkaufsorganisation
zum globalen Category-Management wird fiir den betroffenen
Bereichsleiter zu einer gehorigen Herausforderung. Dazu hatte
ich neulich ein Gesprach mit einem zukiinftigen Leiter des glo-
balen Warengruppenmanagements.

Einkaufsleiter:

Ich werde demnidchst vom Einkaufsleiter Deutschland
zum Head of Global Category Management befordert.
Welche grundsitzlichen Tipps geben Sie mir?

Hans-Christian Seidel:

In der neuen Funktion sichtbarer werden. Dazu gehoren
auch ein neues Biiro und ein leicht geanderter Dresscode.

Einkaufsleiter:

Die 5 Einkaufsleiter der anderen Standorte berichten an
die dortigen Werksleiter. Halten Sie diese Konstellation
fuir sinnvoll?

Hans-Christian Seidel:

Nein, und zwar aus den folgenden Griinden:

(® Die Werksleiter haben andere Priorititen, etwa das
Kostenmanagement — nicht den Einkauf.

(® Es konnte ein standiger Budgetstreit entstehen, wenn
es um Dienstreisen und weitere Kosten geht.

(® Nicht alle - gerade die ,,Fiirstentiirme* — werden mit
Threr neuen Funktion einverstanden sein. Daher konn-
ten diese Einkaufsleiter Thren Anweisungen und Ideen
nicht Folge leisten — nach dem Motto ,,Der hat mir gar
nichts zu sagen® - und sich hinter dem Werksleiter ver-
stecken. Zeigen Sie hier klare Kante.

Globale Einkaufsleiter, die die volldisziplinarische Ver-
antwortung innehaben, sind erfolgreicher.
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Einkaufsleiter:

Wie gehe ich in Bezug auf den inldndischen Standort vor,
den ich ja bisher geleitet habe?

Hans-Christian Seidel:

Hier miissen Sie einen (bisherigen oder externen) Ein-
kaufer rechtzeitig zum Einkaufsleiter aufbauen und ihm
generell mehr Verantwortung {ibertragen. In Bezug auf
die Delegation miissen Sie ihm mehr vertrauen und los-
lassen, da Sie sich jetzt auch um die anderen Standorte
kiimmern miissen. Dafiir brauchen Sie Zeit.

Zusétzlich empfehle ich Thnen mehr Meetings — vor allem
ein initiales Strategiemeeting — und auflerdem den Auf-
bau eines Reportings, damit Sie stets auch Transparenz
dariiber haben, was an den anderen Standorten einkaufs-
maflig abgeht.

Thre Reisetatigkeit wird ebenfalls zunehmen, denn Sie
miissen ja an den anderen Standorten Prasenz zeigen.

Einkaufsleiter:

Was raten Sie mir in Bezug auf Networking?

Hans-Christian Seidel:

Die Luft nach oben wird diinner! Sie brauchen auf jeden
Fall Vertraute im Einkauf, an allen Standorten. Zusitzlich
sollten Sie zu den anderen Bereichsleitern, mit denen Sie
sich jetzt auf einer Hierarchiestufe befinden, eine freund-
schaftliche oder kollegiale Beziehung aufbauen.
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6 Praxis-Tipps: Deshalb sollte ein Einkaufer zum
globalen Krisenmanager ernannt werden

Geopolitische Krisen sind leider die neue Normalitat fiir die
Unternehmen generell, aber vor allem auch fiir den Einkauf
geworden. Es ist meines Erachtens daher — in Abhangigkeit
der FirmengroBe — an der Zeit, die Stelle eines internen ab-
teilungsiibergreifenden Krisenmanagers zu etablieren, ganz
gleich, ob in Voll- oder Teilzeit. Aufgrund seiner vielfachen
globalen und interkulturellen Erfahrungen — speziell im Um-
gang mit Krisen, die hauptsachlich aus dem Beschaffungs-
markt ins Unternehmen kommen - halte ich die Benennung
eines Einkaufers fiir die beste Losung. Nutzen Sie meine
nachfolgenden Tipps fiir die weitere interne Vorgehensweise
zur Etablierung der neuen Stelle und der weiteren Umset-
zung im Alltag.

1. Ernennen Sie einen Krisenmager im Einkauf

Am Anfang miissen Einkaufs- und Geschiftsleitung sich der
Wichtigkeit der immer héufigeren Krisen bewusst sein und ent-
scheiden, dass die Stelle eines internen Krisenmanagers im Ein-
kauf bereitgestellt werden soll. Hierbei sind die folgenden Fragen
zu kldren:

(® Haben wir einen internen Kandidaten?

(® Miissen wir auf einen externen Bewerber zuriickgreifen?

(® Gibt es dafiir einen Interimsmanager?

(® Handelt es sich um eine Vollzeitstelle?

(® Kann ein Einkdufer dies auf Halbtagsbasis durchfithren?

(® Kann dies fachlich von einer existierenden Stabsstelle {iber-
nommen werden?

(® Soll die HR-Abteilung eine Stellenbeschreibung und ein An-
forderungsprofil erstellen?

(® Welche Befugnisse hat der neue Stelleninhaber?

(® Wie erfolgt das Tagesgeschift mit Reporting, Protokollen und
Meetings?

Das sollte der Krisenmanager konnen

Der aus dem Einkauf kommende globale Krisenmanager
sollte Meetings gekonnt moderieren, die Agenda erstellen
und das Follow-up sowie einen 2-wdchentlichen Newslet-
ter an alle Schnittstellen schreiben. Ein weiterer Vorteil ist,
dass dadurch das interne Selfbranding des Einkaufs deut-
lich erhoht wird.

2.Vorteile, wenn der Krisenmager aus dem Einkauf kommt

Im Gegensatz zu Mitarbeitern aus allen anderen Abteilungen hat
ein erfahrener Einkdaufer die meisten Vorteile, wenn er die Posi-
tion des Krisenmanagers bekommt. SchliefSlich ist er mit einem
Grof3teil der Aufgaben bereits durch sein langjédhriges Tagesge-
schift vertraut. Beispiele:

(® Erfahrung in Verhandlungen

(@ interkulturelle Kompetenz

(® starke Personlichkeit

(® Erfahrung mit Lieferengpéssen im Tagesgeschift und aus Kri-
sen (z. B. Coronazeit)

(® Kenntnisse im Risikomanagement

(® Erfahrungen im Kostenmanagement

(P téglicher Umgang mit methodischen Analysetools

(® Kenntnisse im Vertragsrecht

(® Kenntnisse der Probleme der Schnittstellen

(® Kenntnisse, was in den Beschaffungsmarkten méglich ist und
was nicht

3. Bilden Sie eine Taskforce

Um schnell auf die sich ankiindigenden wie auch auf komplett
tiberraschende Krisen zu reagieren, miissen Krisenmanager un-
bedingt eine interne Taskforce bilden - bestehend aus dem Ein-
kauf und den wichtigsten internen sowie standortiibergreifenden
Schnittstellen.

Ziel dieses Schritts ist auch, dass diese Taskforce sich schnell in
personlicher oder hybrider Form zusammenfindet und MafSnah-
men einleiten kann.
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Planen Sie Stellvertreter ein

Da fast in jeder Abteilung durch (auch vorgeschobenen)
Zeitmangel, Urlaub und Krankheiten Engpésse entstehen,
muss jedes Teammitglied auch einen qualifizierten Stell-
vertreter haben, da sonst in den Meetings stindig Abwe-
senheiten bestehen.

4. Erhohen Sie das Informationslevel im Einkauf

Obwohl die Vorboten einer Krise meist bereits lange im Vorfeld
zu erkennen sind, erwischen diese Unternehmen zu hiufig auf
dem falschen Fufi. Die Griinde:

(® generelle Uninformiertheit

(@ Verdringung

(® Unterschitzung der Relevanz

(® Unterschitzung der Tragweite

(® mangelnde Priorisierung der Krisen

(® Uberbeanspruchung durch das Tagesgeschift

Informiert sein ist eminent wichtig

Ein grofles Problem ist, dass sich viele Einkdufer zu wenig
in qualifizierten Medien ein Bild tiber die wirtschaftliche
Entwicklung, die politische Situation und die Ausmafle der
Geopolitik machen. Und genau dies fithrt dazu, dass viele
Krisen zu spit erkannt werden und nun ganz hektisch ge-
16st werden miissen.

5. Binden Sie die internen Schnittstellen mit ein

Professionelles Krisenmanagement bedeutet auch, dass der Kri-
senmanager die internen und standortiibergreifenden globalen
Schnittstellen einbezieht. Dies kénnten neben den generellen In-
formationen u. a. die folgenden Mafinahmen sein:

Vertrieb

(® Info, dass Preiserhohungen drohen

(® Info, dass Lieferengpisse drohen

(® Tipps, Tabellen und optisch iiberzeugende Vorlagen, wie die
Kunden explizit informiert werden kénnen

(® Kldrung, welche Probleme die Endkunden haben

Finanzbuchhaltung

(® Info uber finanziell angeschlagene Lieferanten
(® Abstimmung, ab welchem Betrag bei Vorkasse generell auf
Bankbiirgschaften auf erstes Anfordern bestanden wird
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(® Abstimmung zusitzlich mit der Geschiftsleitung, bei welchen
Produkten ein Lageraufbau elementar und sinnvoll ist

(® Abstimmung, ob bei jahrlichen Bonuszahlungen am Jahres-
ende generell auf partiellen quartalsweisen Zahlungen zu be-
stehen ist

(® Kldrung, ob der Einkauf auf lingeren Zahlungsbedingungen
bestehen sollte

(® Kldrung, ob einigen Lieferanten frithere Zahlungsziele gewédhrt
werden, wenn diese dafiir eine Preisreduzierung anbieten

QS und Technik

(® Info, bei welchen Materialien Engpisse drohen

(¥ Abstimmung, bei welchen Lieferanten dringende Audits be-
stehen

(® Abstimmung, inwieweit auf andere Qualititen ausgewichen
werden kann

(® Abstimmung, inwieweit leicht reduzierte Qualititen moglich
sind

(® Abstimmung, welche Lieferanten entwickelt und aufgebaut

werden konnen

IT

(® Abstimmung iiber den Umgang mit Cyberangriffen
(® Austausch, wie Kiinstliche Intelligenz die Transparenz verbes-
sern kann

Rechtsabteilung

(® Abstimmung, welche Paragrafen angepasst werden miissen,
damit die Vertrage krisenfester werden

(® Abstimmung tiber den Umgang mit entsprechenden Forde-
rungen der starken Lieferanten

6. Binden Sie den Lieferanten mit ein

Gerade in Krisenzeiten muss der Einkauf den Austausch auch mit
den Lieferanten verbessern:

(P verbessertes Vorlieferantenmanagement

(® Information iiber die globalen Transportwege der Lieferanten
und Vorlieferanten

(® Information iiber die Sicherstellung der Qualititen

(® Abwehr voreiliger und kaum begriindbarer Preiserhhungen

(® Anwendung von Preisgleitklauseln - in beide Richtungen

(® Abstimmung tiber Bevorratungsstrategien

(® Abstimmung iiber ESG-Mafinahmen

( Austausch, wie im Rahmen der Prozessvorbereitungen ge-
meinsam mit Cyberattacken umzugehen ist

Hans-Christian Seidel ist globaler
Verhandlungs- und Einkaufstrainer
aus Miihltal und agiert zusétzlich als
Individualcoach fiir Einkdufer.
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Erfolgreiches Kostenmanagement im S2P-Prozess
(Source to pay) im gesamten Einkauf

Kostenmanagement war schon immer ein zentrales Thema im Einkauf. Aktuell ist es wieder stark in den Fokus geriickt, da multiple
Krisen die Unternehmen massiv unter Druck setzen. Ein systematisches Kostenmanagement verschafft den Unternehmen im wahrsten

Sinne des Wortes,, Luft zum Atmen” - jetzt und in Zukunft!

1. Kostentransparenz

Eine Losung mit System erfordert immer Transparenz. Hier sind

folgende Faktoren wichtig:

(® WAS kaufe ich ein (Kategorien) - bezogene DL und Produkte?
(® WO kaufe ein (Lieferanten)?
(® Fiir WEN kaufe ich ein (Kostenstellen/Fachbereiche)?

Diese Differenzierung liefert eine erste Kostenklarheit auf der

Ausgabenseite.

Wichtig: Immer iiberpriifen, ob die zur Analyse herangezoge-
nen Daten auch valide sind. Nichts ist schlimmer, als hier auf
Basis falscher Daten zu agieren.

2. Kostenanalyse

Sobald ein belastbarer Uberblick iiber die Kosten auf der Ausga-
benseite (Spends) besteht, empfiehlt es sich, auch die Prozesse an-
zusehen, da durch Defizite dort ebenfalls hohe Kosten entstehen
konnen, die zunachst eben nicht klar sichtbar sind.

Weiterhin birgt ein systematisches Demand-Management (Be-
darfssteuerung und Spezifikationen) regelmiflig Potenziale fir

signifikante Kostenentlastungen.

Transparente Kostenstrukturen konnen dann systematisch ana-
lysiert und bewertet werden. Dies beinhaltet einen Abgleich
(Benchmarking) mit Marktpreisen sowie auch die Plausibili-

sierung von Aufwéinden der Dienstleister.

Denn was niitzt mir ein wettbewerbsfahiger Preis, wenn der Lie-
ferant wenig effizient arbeitet und Preisvorteile durch erhdhten

Aufwand zunichtegemacht werden?

3. Kostenoptimierung
Nun geht es darum, die Kosten konkret anzugehen.

Hier bietet sich ein Portfolio mit Hunderten Instrumenten, die

planvoll im Source-2-Pay-Prozess zum Einsatz kommen.

In jeglicher Phase (Sourcing, Spezifikation, RFx, Verhandlung,

Contracting, Umsetzung, RG-Prozess) konnen diese Instrumente

gezielt positive Wirkung entfalten. Marktseitige (SUPPLY), be-
darfsseitige (DEMAND) und prozessseitige (PROCESS) Instru-
mente werden dabei fiir stirkste Wirkung kombiniert.

Eine Strategie fiir ein wirksames E2E-Kostenmanagement ent-
steht, die unzdhlige Potenziale fiir Thr Unternehmen bietet.

4, Kostensteuerung

Ohne wirksame Kostensteuerung bleibt jedoch alles Stiickwerk
und zeitlich begrenzt wirksam. Der Fokus muss auf Planbarkeit,
Effizienz und wirklich nachhaltig verankerten Effekten liegen.
Denn ich will im Kostenmanagement eine vollig neue Qualitits-
ebene fiir das Unternehmen erreichen.

Eine Ebene, die es ermdglicht, signifikant mehr Resilienz und
Erfolg zu erreichen. Erfolgsbewihrte Bausteine wie eine Preis-
steuerungsstrategie im S2P, Datenbanken mit Kostenhebeln und
Marktpreisen sowie Profile Cards, Lieferanten-1-Pager u. v. m.
ebnen dem Einkauf den Weg zu diesem Erfolg.

5. Eine Gesamtstrategie ist entscheidend fiir den Erfolg

Die Erfahrungen aus 25 Jahren Einkaufsleitung, Beratung und
Training mit Hunderten von Unternehmen und Lieferanten zei-
gen ganz deutlich:

(® Jedes Unternehmen verfiigt iiber eine Basis, auf der Erfolg auf-
gebaut werden kann.

Der Schliissel zum Erfolg liegt darin, vorhandene Stirken und
Entwicklungsfelder prazise zu erkennen, konsequent zu bertick-
sichtigen sowie daraus mit System eine tiberzeugende und gleich-
zeitig individuelle Value Story fiir den Einkauf aufzubauen.

Die sinnvolle Verkniipfung des Kostenmanagements im S2P mit
businessorientierten Prozessen, differenzierter Digitalisierung
und KI-Einbindung sowie effektivem Initiativen- und Change-
Management schafft das Fundament, als Einkauf und Unterneh-
men eine stabile und sehr erfolgreiche Zukunft zu gestalten.

Olaf Kugeler ist Partner bei der Un-
ternehmensberatung neXus Procure-
ment GmbH in Ménchengladbach.
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| PREISENTWICKLUNGEN |
Die Erzeugerpreise im April 2026

Die Erzeugerpreise stiegen im April 2026 um 1,7 % im Vergleich zum April 2025 und um 1,2 % zum Marz 2026.

@ Ausgewahlte Gister Veréndertfng in% Verﬁndefung in %
zum April 2025 zum Mérz 2026
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt 1,7 1,2
Erzeugnisse der Vorleistungsgiiter 2,6 1,2
Erzeugnisse der Investitionsgiiter 2,0 0,3
Erzeugnisse der Konsumgiiter -0,5 03
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter -1,0 0,2
Energie 2,0 2,4
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur 1,7 1,3
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 4,7 4,0
Kohle -0,2 -0,2
Erdol 36,1 35,3
Erdgas 3,7 15,6
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 9,0 -1,8
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -11,0 3,0
Gefliigelfleisch 5,8 0,4
Pflanzliche und tierische Ole und Fette 0,2 2,3
Zucker 2,0 1,5
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mobel) -6,8 -0,3
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 5,1 0,8
Papier, Pappe und Waren daraus -1,7 1,2
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 0,2 0,2
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 0,1 0,1
Naphtha 47,4 19,9
Dieselkraftstoft 40,9 34
Leichtes Heizol 57,6 -1,6
Schweres Heizol 41,3 0,4
Flussiggas -15,8 1,3
Chemische Erzeugnisse 2,6 34
Pharmazeutische und dhnliche Erzeugnisse 1,0 -0,1
Gummiwaren 0,3 0,5
Kunststoftwaren 1,9 1,8
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden 1,9 0,7
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 2,2 0,8
Metalle 9,1 0,6
Stabstahl, warm verarbeitet -2,0 0,7
Aluminium und Halbzeug daraus 10,9 5,7
Kupfer und Halbzeug daraus 20,9 0,1
Elektrischer Strom 4,7 -2,2

Uibersicht: Erzeugerpreise im April 2026 — eigene Darstellung
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| PREISENTWICKLUNGEN
Die Erzeugerpreise im April 2026

Die Erzeugerpreise stiegen im April 2026 um 1,7 % im Vergleich zum April 2025 und um 1,2 % zum Marz 2026.

Ausgewshlte Giiter Veréindertfng in% Veréinde.l"ung in %
zum April 2025 zum Mérz 2026
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt 1,7 1,2
Erzeugnisse der Vorleistungsgiiter 2,6 1,2
Erzeugnisse der Investitionsgiiter 2,0 0,3
Erzeugnisse der Konsumgiiter -0,5 0,3
Erzeugnisse der Verbrauchsgiiter -1,0 0,2
Energie 2,0 2,4
Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt ohne Reparatur 187 1,3
Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden 4,7 4,0
Kohle -0,2 -0,2
Erdol 36,1 35,3
Erdgas 3,7 15,6
Rindfleisch, frisch oder gekiihlt 9,0 -1,8
Schweinefleisch, frisch oder gekiihlt -11,0 3,0
Gefliigelfleisch 5,8 0,4
Pflanzliche und tierische Ole und Fette 0,2 2,3
Zucker 2,0 1,5
Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mdbel) -6,8 -0,3
Verpackungsmittel, Lagerbehalter und Ladungstréager aus Holz 5,1 0,8
Papier, Pappe und Waren daraus -1,7 1,2
Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel aus Papier, Karton und Pappe 0,2 0,2
Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 0,1 0,1
Naphtha 47,4 19,9
Dieselkraftstoft 40,9 34
Leichtes Heizol 57,6 -1,6
Schweres Heizol 41,3 0,4
Flussiggas -15,8 1,3
Chemische Erzeugnisse 2,6 3,4
Pharmazeutische und dhnliche Erzeugnisse 1,0 -0,1
Gummiwaren 0,3 0,5
Kunststoffwaren 1,9 1,8
Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden 1,9 0,7
Erzeugnisse aus Beton, Zement und Gips 2,2 0,8
Metalle 9,1 0,6
Stabstahl, warm verarbeitet -2,0 0,7
Aluminium und Halbzeug daraus 10,9 5,7
Kupfer und Halbzeug daraus 20,9 0,1
Elektrischer Strom 4,7 -2,2

Ubersicht: Erzeugerpreise im April 2026 - eigene Darstellung
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»~Warum empfehlen Sie, unbedingt mit klaren

Maximalzielen zu arbeiten?”

F R AG E Ich merke in Thren Seminaren, dass Sie
ein grofler Verfechter von Maximal-
zielen, gepaart mit der kompletten Ubernahme der Ver-

handlungsfiihrung, sind. Ich selbst hore mir zunéchst an,
was der Verkéufer zu sagen hat und reagiere erst dann.

Ist das die falsche Vorgehensweise?

Nein, hier gibt es kein Richtig

oder Falsch. Es ist allein Thre
individuelle und legitime Entscheidung, wie Sie in einer
speziellen Verhandlungssituation grundsitzlich vorgehen
wollen.

Ich selbst vertrete die Auffassung: Setzen Sie am Anfang
Thre - ruhig sportlichen - Maximalziele, bevor es der Ver-
kdufer tut. Wenn Sie ndmlich nicht aufpassen und nicht

schnell reagieren, tibernimmt der Verkéufer die Verhand-
lungsfithrung und lullt Sie immer weiter ein. Kommen Sie
dann erst viel spater mit Thren Forderungen oder Gegen-
forderungen, ist es dafiir dramaturgisch zu spat und ir-
gendwie unglaubhaft.

Bei den folgenden Parametern halte ich die schnelle Plat-
zierung Threr Maximalziele fiir zielfithrend:

(P Preise und weitere Hebel

(P Fristen

(® Vorgabe Threr Maximalziele je Artikel, fiir den Fall,
dass Sie zahlreiche Artikel bei einem Lieferanten kau-
fen

(® rechtliche Parameter wie u. a. die normale Fahrlissig-
keit, AGB oder die Rechtswahl

(® Regulierung einer Beanstandung oder eines Schadens

Hans-Christian Seidel

»Wie reagiere ich, wenn ein Verkaufer mich direkt anruft

und nicht meine Einkaufer?”

10

Ich bin Einkaufsleiter und viele mei-
F RAG E ner Verkaufer rufen direkt bei mir und
nicht bei meinen zustdndigen Einkdufern an. Ab und zu
beschweren sie sich auch tiber einzelne Einkaufer.

Wie reagiere ich in diesen beiden Fillen angemessen?

Verkdufer betreiben diese

Spielchen oft bewusst, um
sich gerade von selbstbewussten und hart verhandelnden
Einkdufern, die von ihren strengen internen Vorgaben
nicht abweichen diirfen, zu befreien. Sie glauben, dass sie
mit Thnen leichteres Spiel haben und schnellere Entschei-
dungen treffen konnen. Wenn Sie das mit sich machen
lassen, werden Sie bald eine Fiille von Problemen haben.
Ich empfehle daher die folgenden Reaktionen:

(® Sprechen Sie im Team eine Sprache! Stimmen Sie sich
in Bezug auf die Ziele und Vorgehensweisen in Ver-
handlungen im Vorfeld mit Ihren Einkaufern ab.

(® Bestirken Sie die Vorgehensweise Ihrer Einkdufer und
verweisen Sie die Verkdufer darauf, sich wieder an die
zustandigen Einkédufer zu wenden. Verdeutlichen Sie
den Verkéufern auch, dass Sie hinter Thren Leuten ste-
hen. Dies dient am Ende Ihrer Entlastung und der Ge-
sichtswahrung Threr Einkéufer.

(® Beschliefen Sie Anderungen gemeinsam.

(® Wenden Sie sich bei Beschwerden zunichst an Thre

Einkiufer und horen Sie deren Version.

Beachten Sie: Wenn Sie sich nicht an diese Schritte hal-
ten, haben Sie bald ein komplett demotiviertes Team, das
sich von Thnen tibergangen fiihlt.

Hans-Christian Seidel
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Ihr komplettes Einkaufs-Knowhow

GroBhandelspreise April 2026 in der App immer dabei!

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im April
2026 um 6,3 % hoher als im April 2025. Im Vergleich zum Vor-
monat Marz 2026 stiegen die Preise um 2,0 %.

Hauptursache fiir den Anstieg zum Vorjahresmonat waren die

starken Anstiege bei NE-Erzen, NE-Metallen, NE-Metallhalb- Ihre Ausgabe Preise fiir Rohstoffe Méchtige
digital und Vorprodukte samt Suchfunktion

Expertenprognose

zeug (+40,2 %), Mineraldlerzeugnissen (+37,3 %) sowie Zucker,
Suf3- und Backwaren (+3,9 %). Bei Kaffee, Tee, Kakao und Ge-
wiirzen sowie Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speisedlen und
Nahrungsfetten gaben die Preise nach (-7,5 % bzw. -7,8 %).

g _ Google Play Apple Store Emkaufsm@na
GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und
. -1,3%
lebenden Tieren:
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: -1,5%
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln: -1,8%
GH m. Fleisch und Fleischwaren: 1,8 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speisedlen, 7.8 9% . .
Nahrungsfetten: =B Jetzt scannen Einfach mobil lesen
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: -7,5 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: -2,3%
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgitern: 12% Nutzen Sie alle Vorteile lhres Onlinebereichs!
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und
1 . 1,5 %
orthopédischen Erzeugnissen:
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, 1.4%
Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: s
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und 22%
Zubehbr: ’ Zugriff auf Ausgaben- Profitieren Sie
. . vielfaltige archivund von unserem
GH m. Bliromébeln: 2,7 % . .
Arbeitshilfen, Spezialreports Expertennetzwerk:
GH m. festen Brennstoffen: 5,7 % Mustervorlagen www.zolex.de/
und Checklisten expert
GH m. Mineralélerzeugnissen: 37,3 %
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und 43 %
Stahlhalbzeug: =
nbeschlossone Sacpe
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metall-
40,2 %
halbzeug:
0 =
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und 31% Kiufernaus Drttindern %
Sanitdrkeramik: e
GH m. Flachglas: 8,1 % . 7 vichiaanaheihuen i
aktuellen Wirtschaft
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: 1,2 %
GH m. chemischen Erzeugnissen: 7,3 % : —mﬁ
www.zolex.de/login
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: 0,4 % >
———

a

Quelle: Destatis
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| PREISENTWICKLUNGEN
GroBhandelspreise April 2026

Die Verkaufspreise im deutschen GroBhandel lagen im April 2026 um 6,3 % hoher als im April 2025. Im Vergleich
zum Vormonat Marz 2026 stiegen die Preise um 2,0 %.

Hauptursache fiir den Anstieg zum Vorjahresmonat waren die starken Anstiege bei NE-Erzen, NE-Metallen, NE-
Metallhalbzeug (+40,2 %), Mineraldlerzeugnissen (+37,3 %) sowie Zucker, Siii- und Backwaren (+3,9 %). Bei
Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen sowie Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speisedlen und Nahrungsfetten gaben
die Preise nach (-7,5 % bzw. -7,8 %).

GH m. landwirtschaftlichen Grundstoffen und lebenden Tieren: -1,3%
GH m. Getreide, Rohtabak, Saaten und Futtermitteln: -1,5%
GH m. Obst, Gemiise und Kartoffeln: -1,8 %
GH m. Fleisch und Fleischwaren: 1,8 %
GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Eiern, Speiseclen, Nahrungsfetten: -7,8%
GH m. Kaffee, Tee, Kakao und Gewiirzen: -7,5 %
GH m. Mehl und Getreideprodukten: -2,3%
GH m. Gebrauchs- und Verbrauchsgitern: 1,2 %
GH m. pharmazeutischen, medizinischen und orthopadischen Erzeugnissen: 1,5 %
GH m. Karton, Papier, Pappe, Schreibwaren, Biirobedarf, Biichern, Zeitschriften und Zeitungen: 1,4 %
GH m. sonstigen Maschinen, Ausriistungen und Zubehéor: 2,2%
GH m. Biiromébeln: 2,7 %
GH m. festen Brennstoffen: 5,7 %
GH m. Mineralolerzeugnissen: 37,3 %
GH m. Eisenerzen, Eisen, Stahl, Eisen- und 439%
Stahlhalbzeug: ’
GH m. NE-Erzen, NE-Metallen und NE-Metall-

halbzeug: 40.2%
GH m. Holz, Baustoffen, Anstrichmitteln und Sanitirkeramik: 3,1 %
GH m. Flachglas: 8,1%
GH m. Metall- und Kunststoffwaren fiir Bauzwecke: 1,2%
GH m. chemischen Erzeugnissen: 7,3 %
GH m. Rohstoffen, Halb- und Fertigwaren: 0,4 %

Quelle: Destatis
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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

WIRTSCHAFTSTICKER Hans-Christian Seidel

Exporte sinken, IW senkt Ausblick, BME: Kosten steigen

Die Exportwerte vieler Warengruppen rutschen im 1. Quartal 2026 weiter ab. Das Institut der deutschen Wirtschaft (IW) korrigiert
seine Prognosen im Friihjahr 2026 nach unten. Das BME-Friihjahrsbarometer rechet mit Preisanstiegen bei allen Kostenarten.

1. Import- und Exportwerte im 1. Quartal 2026 2. IW-Prognose Friihjahr 2026

Bei den 8 grofiten Warengruppen (gemessen am Import) ist im Das Institut der deutschen Wirtschaft (IW) hat seine Wachs-
Zeitraum Januar — Marz 2026 auffillig, dass die Importwerte tumsprognosen fiir die deutsche Wirtschaft im Frithjahr 2026

fast ausnahmslos stiegen, aber die Exportwerte vieler Waren- (in %, Dezember 2025 in Klammern) reduziert.
gruppen sanken, z B. in diesen Branchen (Quelle: Destatis): @ BIP: s 09)
(® Kraftwagen (® Exporte: -0,3 (0,3)
(® Maschinen (® Anlageinvestitionen: 1,2 (2,2)
(® Chemie/Pharma (® Privater Konsum: 0,0 (1,0)
(® Erwerbstitige: -0,4 (0,0)
a. Kraftwagen und Kraftwagenteile: ©) A 6.4 6.3)
(® Import: 36 Mrd. € (2,7 %)
@ Export: 61 Mrd. € (=5,5 %) https://kurzlinks.de/iw-halbiert-wachstums

prognose-2026
b. Datenverarbeitungsgerate, elektrische und optische Erzeugnisse:

Quelle: IW
(® Import: 36 Mrd. € (7,9 %)
(® Export: 35Mrd. € (5.8 %) 3. BME-Friihjahrsharometer 2026
¢. Elektrische Ausriistungen: Die Umfrage des BME-Friithjahrsbarometers 2026 basiert auf
(® Import: 27 Mrd. € (-0,1 %) 209 Antworten im Zeitraum 23.3.-12.4.2026. Die Auswertung
(® Export: 28 Mrd. € (1,7 %) ergab u. a., dass tiber 90 % der befragten Einkdufer und Ein-

. kaufsleiter steigende Preise bei allen Kostenarten voraussehen.

d. Maschinen:
(® Import: 25 Mrd. € (1,1 %) https://kurzlinks.de/bme-fruehjahrsbarometer-2026
@ Export: 52 Mrd. € (2,4 %) Quelle: BME

e. Chemische Erzeugnisse:

(® Import: 24 Mrd. € (1,9 %)

(® Export: 34 Mrd. € (~4,0 %)

f Metalle: Verhandlungen: So verbessern Sie die Beziehung zu
lhrem Verkaufer

(® Import: 21 Mrd. € (16,6 %)

@® Export: 25Mrd. € (35,2 %) Arbeitshilfe: Die wichtigsten Punkte fiir Ihr Verhand-
lungsprotoll

g. Pharmazeutische und ahnliche Erzeugnisse:

(® Import: 19 Mrd. € (-4,1 %)
(® Export: 29 Mrd. € (8,0 %)

Interview: Welche rechtlichen Gesichtspunkte muss
ich bei einem Protokoll beachten?

h. Nahrungsmittel und Futtermittel:

(® Import: 19 Mrd. € (=3,6 %)
(® Export: 19 Mrd. € (-2,4 %)

Verhandlungen: 7 Tipps, um schlagkraftig auf Preis-
erh6hungen zu reagieren


https://kurzlinks.de/iw-halbiert-wachstumsprognose-2026
https://kurzlinks.de/iw-halbiert-wachstumsprognose-2026
https://kurzlinks.de/bme-fruehjahrsbarometer-2026
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