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Erfolgreich Verhandeln - die
Schliusselqualifikation fur Einkaufer

Herzlich willkommen! Die Anmeldung zu diesem kurzen aber
wertvollen White Paper war ein guter Entschluss.

Falls Sie mich noch nicht kennen, ich bin Jens Holtmann,
Spezialist fir Verhandlungstaktik in Einkaufsverhandlungen
sowie Geschaftsfihrer der Einkaufer-Akademie. Das Team der
Einkdufer-Akademie begleitet Einkaufsabteilungen auf dem Weg
zur High Performance.

Erfolgreiche Einkaufsverhandlungen bestimmen
wesentlich Ihren geschaftlichen und personlichen Erfolg.

Es lasst sich viel iber modernes, professionelles und
gewinnbringendes Verhandeln sagen - tun miussen Sie es
selbst! Wie Sie es anpacken, welche ,Einkaufswerkzeuge™ Sie
einsetzen kénnen, an was Sie alles denken sollten, welche
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Informationen Sie brauchen ..., Antworten auf diese und andere
Fragen finden Sie in diesem Whitepaper.

Vom Verhaltensforscher Konrad Lorenz stammt dieses Zitat:
~Gesagt ist noch lange nicht gehort,

gehort noch lange nicht verstanden,

verstanden noch nicht einverstanden,

einverstanden noch nicht angewandt und

angewandt noch lange nicht beibehalten."

In diesem Sinne wlinsche IThnen viel SpaB3 beim Lesen und
erfolgreichen Verhandeln.

Herzliche GruBe

Ihr Jens Holtmann
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Die Bedeutung von Einkaufsverhandlungen

Jeder, der mit Verkaufern verhandelt und Geschafte macht,
bewegt sich in einem naturlichen Spannungsfeld. Dieses
Spannungsfeld besteht aus dem Einkaufer, dem Verkaufer des
Lieferanten und der Marktsituation, in der sich beide befinden.

Der Verkaufer hat andere wirtschaftliche Ziele als der
Einkaufer

Verkaufer-Ziele

hohe Preise = hohe Provision

Wachstum

Kunden an sich binden

ein positives Image

Einkdaufer-Ziele

niedrige Preise

punktliche Lieferungen

fehlerfreie Sendungen

ein positives Image

dauerhafte Geschaftsbeziehung
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In der Verhandlung versuchen beide Seiten ihre Ziele
durchzusetzen. Der Einkaufserfolg und damit auch der
Unternehmenserfolg werden entscheidend dadurch gepragt, ob
es dem Einkaufer gelingt die Lieferanten dahin zu bringen, die
konkreten Einkaufsziele zu akzeptieren.

Praxisbeispiel: Ein groBer Lieferant hat dem Einkauf per
Standard-Rundschreiben eine Preiserhdhung von 4,7 %
angekilndigt. Gelingt es dem Einkauf nun auf dem
Verhandlungsweg diesen Preiserh6hungswunsch vollstandig
abzuwehren, dann hat der Einkauf damit einen wichtigen
Beitrag zur Kostensenkung geleistet.

Aber es reicht in der Praxis nicht aus, nur Nullrunden zu
vereinbaren und das alte Preisniveau zu halten. Ein moderner
offensiver Einkauf kann mehr - er reduziert aktiv die
Einkaufskosten und steigert die Leistungskraft seiner Firma
durch die Zusammenarbeit mit ebenfalls leistungsstarken
Lieferanten. Um dies zu erreichen, stehen jedem Einkauf in der
Praxis mehrere Wege offen.

Das die H6he der Einkaufskosten als Teil der Gesamtkosten
einer Firma den Gewinn beeinflussen, muss nicht besonders
erwahnt werden. Jede Mark, die im Einkauf gespart wird,
reduziert die Gesamtkosten einer Firma. Selbst verstandlich
besteht die Einkaufsleistung nicht alleine aus dem Preis flr ein
Produkt oder eine Dienstleistung. Die punktliche Lieferung, die
einwandfreie Qualitat und die zusatzlichen Serviceleistungen
spielen eine mindestens ebenso wichtige Rolle. Es wird in der
Einkaufspraxis immer eine Gesamtleistung eingekauft. Also
nicht billig, sondern preiswert (kostenoptimal) einkaufen heil3t
die Devise.
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Aber auch die globale Betrachtungsweise andert nichts an der
Tatsache, dass der Preis eine wichtige Rolle fir jeden Einkauf
spielt.

Praxisbeispiel: Ob Sie Ihren neuen Privatwagen zum
Listenpreis von 39.700 € kaufen oder flr 32.951 € - der
Unterschied betragt stolze 17 % (6.749 €!!). Kein
Autoverkaufer der Welt gibt freiwillig so viel Nachlass. Sie
mussen schon etwas daflr tun — verhandeln Sie wie ein Profi.
Tun Sie es nicht, bezahlen Sie zu viel fir den Wagen und der
Verkaufer freut sich Gber eine schéne Provision.

»S0 einfach ist das nicht!™, werden Sie jetzt vielleicht
einwenden. Richtig! Wenn das Verhandeln leicht ware, kénnte
jeder Einkaufsverhandlungen fuhren und dieses Whitepaper und
unsere Workshops waren dann auch uberflissig.

Und damit sind wir wieder bei dem bereits am Anfang
erwahnten natdrlichen Spannungsfeld zwischen Einkaufer und
Verkaufer. Der Verkaufer denkt vor und wahrend einer
Verhandlung an seine Provision und der Einkdaufer an seine
Einkaufskosten. Hinzu kommt noch die Marktsituation, in der
sich beide Verhandlungspartner befinden.

Hat zum Beispiel der Lieferant beim Einkauf eine
monopolahnliche Stellung (egal aus welchen Grinden), dann
wird sich dies gewaltig auf das Verhandlungsergebnis auswirken
und zwar in diesem Fall zu Gunsten des Verkaufers. Ahnliches
gilt fir einen extrem vom Einkauf (Kunden) abhangigen
Lieferanten.
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Wichtig: Einkaufer und Verkaufer treffen sich, um Geschafte
zu machen. Beide Verhandlungspartner verfolgen ihre
handfesten Interessen und Ziele, an denen Sie gemessen,
beurteilt und nach deren Erreichen sie selbstverstandlich auch
bezahlt werden.

Und noch ein Wort zur vielzitierten Lieferpartnerschaft. Einkauf
und Verkauf sitzen in einem Boot ist oft zu héren. Das stimmt,
denn ohne Lieferanten geht es in unserem arbeitsteiligen
Wirtschaftssystem nicht. Aber wenn es um die wirtschaftlichen
Ziele geht (Preise und Konditionen), dann sitzen sich Einkaufer
und Verkaufer im Ruderboot gegenuber und rudern beide aus
Leibeskraften in entgegengesetzte Richtungen.

Fazit: Einkaufs- wie Verkaufserfolge werden durch
Verhandlungen erzielt. Verbessern Sie deshalb standig Ihr
Verhandlungs-Knowhow. Sorgen Sie daflr, dass alle
Mitarbeiter, die mit Verkaufern sprechen professionell
vorbereitet sind. Die Kunst der Verhandlungsfihrung ist eine
Schlisselqualifikation flr jeden, der mit Lieferanten spricht.

Zitate

1. Wer auf den Markt geht, fallt unter die Rauber!

2. Wer viel schieft, ist kein guter Schitze - wer viel redet, ist
kein guter Redner!

3. Der Fehler liegt in der Eile!

(3 chinesische Sprichworter)
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1. Verhandlungswerkzeug: Unverzichtbare
Verhandlungs-Psychologie fiir Einkaufer

Warum tut ein Mensch das, was er tut? Wieso reagiert ein
Mensch so, wie er reagiert? Zwei zentrale Fragen aus dem
Bereich der Psychologie, die auch flr Sie von Bedeutung sind,
indem Sie diese auf Ihre Gesprachspartner anwenden. Die
Definition flr ,Psychologie®™ im Duden:

1. ,Wissenschaft von den Erscheinungen und Zustanden des
bewussten und unbewussten Seelenlebens.™

\

2. ,Verstandnis far das Eingehen auf die menschliche Psyche.’

Mit der Hilfe praktischer psychologischer Kenntnisse schaffen
Sie es, sich besser in die Psyche Ihrer Verhandlungspartner
hinein zu denken. Auf den Punkt gebracht geht es um
Menschenkenntnis. Menschenkenntnis ist erlernbar, jedoch an
einige Voraussetzungen geknupft:

1. Der regelmaBige Umgang mit anderen Menschen. Robinson
Crusoe war nach seinen 25 Jahren auf der Insel bestimmt
nicht mehr der beste Menschenkenner.

2. Die Bereitschaft, sich mit der eigenen Personlichkeit
auseinander zu setzen. Nur wer sich selbst versteht, kann
auch andere Menschen ein bisschen besser verstehen.

3. Die Fahigkeit, kommunikative Prozesse wahrzunehmen und
ZU interpretieren.
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Das Verhandeln ist eine besondere
Kommunikationsform

Die Uberschrift ,Kommunikation" steht ganz oben (iber dem
Thema Einkaufsverhandlungen. Erfolgreich verhandeln heiBt,
erfolgreich kommunizieren. Leider ist die erfolgreiche
Kommunikation mit anderen Menschen kein Hauptfach in der
Schule und anderen weiterfUhrenden Ausbildungsgangen. Das
bedeutet: Wer es hier zur Meisterschaft bringen will, muss sich
selbst mit diesem Wissen und Know-how versorgen. In unserer
Wirtschaft sorgen die Firmen daflr, dass ihre Verkaufer mit
diesem wichtigen Know-how ausgestattet werden. Der moderne
Einkauf tut das gleiche, nur mit umgedrehten Vorzeichen.

Wichtig: Ergebnisse der modernen Gehirnforschung zeigen:
Sie dlrfen nie davon ausgehen, dass Ihr Gesprachspartner so
wahrnimmt wie Sie, auch nicht, dass er so denkt oder fuhlt wie
Sie glauben, dass er denkt oder flhlit.

Trotz dieser Tatsache oder gerade deswegen ist es wichtig, sich
mit anderen Menschen und sich selbst auseinander zu setzen.
Stefan Zweig hat dazu einmal treffend bemerkt: ,Wer einmal
sich selbst gefunden, kann nichts auf dieser Welt mehr
verlieren. Und wer einmal den Menschen in sich begriffen, der
begreift alle Menschen."

Echte Verhandlungskiinstler kennen sich in den folgenden vier
Dimensionen der Psychologie aus:

1. Ich — Welt: Zu diesem Punkt gehdren beispielsweise das
eigene Weltbild, unser bisheriges Leben, Wiinsche,
Einstellung, Motivation, Selbstwertgeflhl, etc.
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2. Die Welt des Anderen: Das gleiche, was uns pragt und
beschaftigt, gilt natlrlich auch flr unseren Gesprachspartner
— allerdings aus seiner persdnlichen Perspektive.

Wichtig: Wenn zwei Menschen sich treffen, kénnen durchaus
zwei Welten aufeinander prallen.

3. Die verschiedenen Kommunikations-Ebenen: Jede Form
der Kommunikation spielt sich auf der Gefthls- und
Verstandesebene ab.

4. Verbale und nonverbale Kommunikation: Neben dem
gesprochenen Wort spielt auch die Kérpersprache in
Verhandlungssituationen eine wichtige Rolle. Ein Sprichwort
sagt: ,Wie du kommst gegangen, so wirst du auch
empfangen.®

Fazit: Die Reise in die Welt der Kommunikations-Psychologie
ist nicht nur spannend, sondern auch auBerst hilfreich. Wenn
Sie hier genau Bescheid wissen, kdnnen Sie jede Form der
Kommunikation gezielt beeinflussen.
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2. Verhandlungswerkzeug: Verhandlungsrhetorik

So nutzen Sie die Macht der Worte und Zahlen

Im Duden steht unter Rhetorik: , Wissenschaft von der
KunstmaBigen Gestaltung 6ffentlicher Reden - Redebegabung,
Redekunst." Sie mussen keine Reden halten, sondern
verhandeln, richtig! Wir wollen den Begriff hier trotzdem
verwenden, ihn jedoch etwas weiter fassen. Wir definieren
Rhetorik hier als die Kunst, die Sprache fur das Flihren von
Verhandlungen gezielt einzusetzen.

Das Verhandlungs-Werkzeug ,Rhetorik™ besteht aus 3
Bausteinen:

1. Die Fragetechnik
2. Die Argumentation

3. Der richtige Umgang mit Einwanden, Behauptungen und
Gegenargumenten

Wer fragt, agiert

Die Fragetechnik ist in der Verhandlungsfihrung das, was im
Schachspiel die Dame ist. Die Dame kann fast ohne
Einschrankungen Uber das Schachbrett ziehen und eine enorme
Schlagkraft entfalten. Gleiche gilt flr die Fragetechnik in der
Einkaufsverhandlung. Sie kénnen die Fragetechnik in nahezu
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jeder Verhandlungssituation einsetzen und dadurch viele
Vorteile genieBen.

Kennen Sie den haufigsten Verkauferfehler in
Gesprachssituationen? Die Verkaufer reden zu viel. Einen guten
Verkaufer erkennen Sie immer daran, dass er immer weniger
redet als sein Kunde.

Wichtig: Wenn Sie wahrend einer Verhandlung feststellen,
dass Sie in den vergangenen 45 Minuten langer erzahlt haben
als der Verkaufer, konnen Sie davon ausgehen, dass Sie das
Gesprach nicht gefuhrt haben. Das Ziel der Fragetechnik ist
damit klar: Das Verhandlungsgesprach und damit auch den
Verhandlungspartner in die von uns gewlnschte Richtung zu
lenken. Sie werden die Fragetechnik immer anwenden kénnen,
da Sie das bei Menschen im Allgemeinen stark ausgepragte
Mitteilungs- und Selbstdarstellungsbedlirfnis ausnutzt. Wichtig
ist, dass Sie lernen, Ihr eigenes Mitteilungsbedurfnis zu
kontrollieren. Und darauf achten, dass Sie dem Verkaufer nicht
ins Netz gehen, denn die meisten Verkaufer sind in der
Fragetechnik ausgebildet.

Drei wichtige Grinde flr den Einsatz der Fragetechnik:

1. Wenn Sie Ihren Gesprachspartner durch Fragen zum
Erzahlen animieren, dann macht Sie das sympathischer.

2. Durch gezielte Fragen bestimmen Sie, wann Uber welches
Thema gesprochen wird.

3. Durch Fragen stellen Sie Ihren Geschaftspartner in den
Mittelpunkt und férdern gleichzeitig den Dialog.
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Von Kommunikationsexperten werden oft mehr als zehn
verschiedene Fragevarianten genannt. Die zwei wichtigsten:

1. Die offene Frage. Beispiel: Welchen Preisnachlass kénnen Sie
mir einraumen? Offene Fragen kénnen vom Verkaufer zwar
kurz beantwortet werden - hier zum Beispiel ,Keinen",
allerdings nie mit einem einfachen ,Ja"“ oder ,Nein".

2. Die geschlossene Frage. Beispiel: Sind Sie mit der neuen
Vertragslaufzeit einverstanden? Hier reicht ein kurzes ,Ja"
oder ,Nein" als Antwort aus.

Wichtig: Alle weiteren Fragetypen, die unterschieden werden,
gehen praktisch auf die beiden Grundformen der Fragearten
zurick.

Schlagkraftig argumentieren

In vielen Verhandlungen wird mehr behauptet als beweissicher
argumentiert. Dies betrifft sowohl den Einkaufer als auch
seinen Gesprachspartner, den Verkaufer. Ob Sie mit
Behauptungen etwas erreichen, hangt vom Wissen und
Verhalten Ihres Gesprachspartners ab. Umgekehrt gilt dies
genauso. Die Konsequenz flr Sie: Erkennen Sie, wenn der
Verkaufer behauptet und nutzen Sie die Fragetechnik, um nach
handfesten Beweisen zu fragen.

Tipp: Beobachten Sie sich in der nachsten Zeit genau, ob Sie
tendenziell mehr behaupten oder argumentieren.
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Gewobhnen Sie sich an, in wichtigen Einkaufsverhandlungen mit
der ZDF-Methode zu arbeiten. ZDF bedeutet Zahlen, Daten,
Fakten, zum Beispiel Ergebnisse der Lieferantenbewertung,
Markt- und Branchendaten oder Zahlen, die die
Geschaftsentwicklung mit einem Lieferanten dokumentieren.
Die Beispiele zeigen, dass IThnen mehrere Argumentationsfelder
zur Verfligung stehen.

Wichtig: Einkaufer bendtigen heute eine spezielle
einkduferische Argumentationsplattform. Ahnlich, wie sie
Verkaufer far ihren Bereich besitzen und anwenden.

Ein Verkaufer, der Ihnen gegenliber gut argumentiert, hat sich
diese Argumente immer erarbeitet. Die besten Argumente
fallen leider nicht vom Himmel.

Einwande geschickt parieren

Wie bereits angedeutet, vertritt der Verkaufer seinen
Standpunkt und wird dies mit Behauptungen oder Argumenten
untermauern wollen. Sie wissen, warum sich Verkaufer wehren
und sollten damit ruhig und gelassen umgehen. Die Kunst einer
gekonnten Einwandbehandlung besteht darin, die geduBerten
Einwande oder Gegenargumente geschickt in die Richtung der
eigenen Verhandlungsziele zu kanalisieren. Tun Sie einfach so,
als hatte Ihr Gesprachspartner mit seinem Einwand eine Frage
aufgeworfen. Beispiel: ,Das ist eine wichtige Frage, die Sie
darstellen, Herr XY. Dazu fallt mir ein, ...."
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Durch die letzte Formulierung lenken Sie das Gesprach wieder
auf die von Ihnen gewlnschten Punkte. Sie kdnnen in dieser
Situation auch Gegenargumente mit der Fragetechnik parieren.
Beispiel: Die Aussage eines Verkaufers: ,Wir kdnnen die
angekulndigte Preiserh6hung auf keinen Fall zuricknehmen.®
Frage des Einkaufers: ,Warum haben Sie nichts unternommen,
um die Preiserh6éhung fir Ihre wichtigen Kunden zu
kompensieren?" Mit dieser Reaktion auf den vom Verkaufer
geauBerten Einwand ,Wir kdnnen die Preiserhdhung nicht
zuricknehmen® bringen Sie ein neues Argumentationsfeld ins
Spiel.

Wichtig: Sorgen Sie in der Verhandlung daftr, dass sich Ihr
Gesprachspartner mit Ihren Argumenten auseinander setzen
muss und nicht Sie mit den Argumenten Ihres GegenUbers.

Es gibt noch zwei weitere Bausteine der Verhandlungs-Rhetorik
— das Schweigen und die visuelle Prasentation von Argumenten
— die hier aber nicht ndher vorgestellt werden.
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3. Verhandlungswerkzeug: So erreichen Sie
planmaBig Ihre Verhandlungsziele

Die militarischen Begriffe Strategie und Taktik werden sehr
haufig im Zusammenhang mit dem Flhren von Verhandlungen
genannt. Wie unterscheiden Sie die beiden Begriffe?

1. Eine Strategie ist ein genauer Plan flur ein Verhalten oder
Vorgehen, der dazu dient, ein Ziel zu erreichen und indem
man diejenigen Faktoren, die in die eigene Aktion hinein
spielen kdnnten, von vornherein einkalkuliert.

2. Eine Taktik ist ein planmaBiges Vorgehen und Verhalten.

Demnach leitet sich eine Verhandlungstaktik aus der vorher
festgelegten Verhandlungsstrategie ab. Soweit die Theorie.

Eine beliebte Verhandlungstaktik — besonders bei jungen und
unerfahrenen Einkaufern - ist die Drohung, den Auftrag nicht
zu erteilen, wenn sich der Verkaufer nicht bereit erklart, auf die
Vorstellungen des Einkaufers einzugehen. Fast jeder Verkaufer
hat gelernt, mit Drohungen des Kunden richtig umzugehen. Ein
guter Verkaufer wird einfach abwarten, ob der Einkaufer sie
tatsachlich wahr macht. Reagiert der Einkdaufer jetzt auf die
ablehnende Haltung des Verkaufers mit Einlenken oder sogar
gleich mit der Erteilung des Auftrages, schieB3t er damit ein
sattes Eigentor.

Wichtig: Der Einsatz von Drohungen in Verhandlungen ist ein
Ausdruck von Hilflosigkeit. Der Einkaufer, der so vorgeht,
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verrat, dass ihm nichts anderes einfallt, um seine Ziele zu
erreichen.

Sehr ahnlich, aber doch von der Drohung zu unterscheiden, ist
der Bluff, der in der Praxis auch oft als Pokern bezeichnet wird.
Beim Kartenspiel ,Poker" ist das Bluffen ein fester Bestandteil
des Spiels. Doch Bluffen muss man kénnen. Wenn Sie schon
mal gepokert haben, dann kennen Sie den Unterschied
zwischen 4 Assen auf der Hand oder dem Bluff damit.

Der Bluff wird in der Praxis auf Einkaufer- wie auf
Verkauferseite eingesetzt. Der Verkaufer behauptet
beispielsweise, dass er bei seinen Zugestandnissen am
auBersten Ende der Fahnenstange angekommen ist. In den
meisten Fallen entspricht das nicht den Tatsachen.

Der Verkaufer testet so, ob der Einkaufer bereits bereit ist, sein
Angebot zu akzeptieren. AuBerdem erfahrt er so, wie
hartnackig sein Verhandlungspartner ist. Der Einkaufer blufft
mit anderen Angeboten von anderen Lieferanten. Die Grinde
sind praktisch die gleichen wie beim Verkaufer, nur aus einem
anderen Blickwinkel.

Wichtig fur beide Seiten: Ein Bluff muss realistisch wirken, das
bedeutet, er muss im Bereich des Mdglichen liegen. Dies ist
auch gleichzeitig die Abgrenzung zum Drohen in
Verhandlungen. Ein Einkaufer, der einfach nur droht, schief3t
auch haufig bei der Forderung Uber das Ziel hinaus. AuBerdem
wirken Drohungen plump und ungehobelt, wahrend ein Bluff
subtil prasentiert wird.
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Eine weitere, sehr beliebte Verhandlungstaktik ist das
Feilschen. Das ,Basargeschaft" ist in der Praxis haufig
anzutreffen. Diese Form des Verhandelns hat ohne Zweifel ihre
volle Berechtigung. Man muss jedoch auch die Grenzen dieser
Verhandlungstaktik kennen. Das Kernelement dieser Taktik ist:
Es werden zum Teil extreme Forderungen an die Gegenseite
gestellt. Diese Ziele werden dadurch verfolgt:

1. Die Gegenseite soll ihre Erwartungen reduzieren.

2. Das Endresultat der Verhandlung soll positiver ausfallen
durch das ,sich in der Mitte treffen®.

3. Die Einigung soll schnell und im selben Gesprach erfolgen.

In der Tat laufen vielen Einkaufsverhandlungen genau nach
diesem Muster ab. Aber was tun Sie, wenn zwischen dem
Entgegenkommen Ihres Gesprachspartners und Ihrem
Verhandlungsziel noch Welten liegen?

Und stellen Sie sich vor, das Verhandlungsziel hat Ihnen Ihr
Chef mit in die Verhandlung gegeben. Wenn Sie dem
Kompromissvorschlag des Verkaufers nicht zustimmen kénnen
oder wollen oder beides, bleibt Ihnen nur eine Moglichkeit,
wenn Sie das Gesprach nicht abbrechen wollen. Sie missen
eine zweite Verhandlungsrunde zu einem spateren Zeitpunkt
eroffnen.

Dieser Schritt markiert den Ubergang vom Feilschen zum
richtigen Verhandeln. Das Vertagen ist eine tausendfach
bewahrte und erprobte Verhandlungstaktik, die tagtaglich
beispielsweise in der Politik eingesetzt wird. Daraus lasst sich
ein unumstéBlicher Verhandlungsgrundsatz flr wichtige
Gesprache ableiten:
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Akzeptieren Sie niemals das erste Zugestandnis eines
Verkaufers!

Wenn Ihr Verhandlungspartner zur zweiten Runde erscheint,
kdnnen Sie sicher sein, dass er Ihnen ein besseres Angebot
mitgebracht hat. Wahrscheinlich wird er an dem Punkt
weitermachen, an dem Sie sich getrennt haben. Das sollte Sie
nicht irritieren. Ein bisschen Geduld und Ausdauer in dieser
Situation zahlt sich fast immer fur Sie aus. Kein Verkaufer fahrt
130 Kilometer zum Kunden, nur um ,Nein" zu sagen. Das geht
per Telefon oder E-Mail viel billiger und einfacher.

Wichtig: Sie zeigen dem Verkaufer nicht nur ohne grof3e
Worte, dass Sie Ihren Standpunkt tatsachlich vertreten,
sondern testen gleichzeitig die Hartnackigkeit Ihres
Verhandlungspartners.

Sie kdnnen davon ausgehen, dass die meisten Verkaufer diese
Verhandlungstaktik kennen. Diese Tatsache schmalert
allerdings nicht die Wirksamkeit dieser Taktik. Jeder Verkaufer
freut sich Uber einen Kunden, der ihm signalisiert: ,Ich mdchte
mich mit dir hier und heute einigen®. Der Grund flr die Freude
ist klar: Der Verkaufer erreicht so ohne groB3en zeitlichen
Aufwand eine Steigerung seiner Verkaufsleistung.
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Die 7 haufigsten Fehler in Preisverhandlungen
und Jahresgesprachen mit Verkaufern

=

. Keine oder nur halbherzige Vorbereitung auf die Verhandlung
— selbst bei Gesprachen mit Hauptlieferanten.

2. Ziele und Forderungen werden verwechselt.

3. Die Verhandlungspositionen/Forderungen werden zu schnell
aufgegeben.

4. Zeitdruck

5. Das Gesprach wird bei massiv ,mauernden Verkaufern®™ nicht
vertagt.

6. Die Verhandlung wird nicht mit Freude, Ruhe, Hoflichkeit,
Fairness, Ausdauer, Geduld und Fragen geflhrt.

7. Es wird mehr behauptet und gedriickt (erpresst) als
professionell argumentiert.
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5 haufige Siinden in Reklamations-Verhandlungen

1. Der Einkauf geht schlecht vorbereitet in das
Gesprach/Telefonat.

2. Es fehlen die juristischen Grundkenntnisse zur
professionellen Abwicklung von Qualitdtspannen und
geplatzten Lieferterminen.

3. Es wird falsch und zu lasch gefordert.

4. Die vielfaltigen und weitreichenden Folgen von schlechten
Lieferungen (flr alle Beteiligten der Leistungskette) werden
dem Verkaufer nicht deutlich vor Augen geflhrt.

5. Die Verhandlung wird nicht mit Ruhe, Hoflichkeit, Fairness,
Ausdauer, Geduld und Fragen geflhrt.
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Verhandeln mit der ,,Brechstange" schadigt das
Image: Welcher Verhandlungsstil die besten
Erfolge liefert

In der Praxis sind alle Einkaufsstile und somit auch samtliche
Verhandlungsstile anzutreffen — vom ,,Schmusekurs" bis hin zu
ridden Einkaufsmethoden. Lieferanten auszupressen wie eine
Zitrone mag sogar Erfolge bringen - kurzfristig, aber was
geschieht danach? Fast jeder Verkaufer wird einen unbeliebten
Kunden gegen einen besseren austauschen wollen. Dies ist
nicht nur menschlich nachvollziehbar und vernlnftig, sondern
hat auch von der betriebswirtschaftlichen Seite einiges fur sich.

Das erfolgreichste Verhalten von Einkaufern gegenlber ihren
Verhandlungspartnern basiert auf dem folgenden Grundsatz:

Behandeln Sie Ihren Gesprachspartner so, wie er
behandelt werden mochte.

Jeder Mensch hat Erwartungen, Winsche und Bedurfnisse.
Wenn Sie also die Erwartungshaltung Ihres Gesprachspartners
erflllen oder ihn sogar positiv Uberraschen, dann haben Sie
damit bereits den Grundstein fur weitere Verhandlungserfolge
gelegt. Menschen sind individuell und einzigartig, verhalten sich
aber trotzdem in vielen Situationen sehr gleichférmig.
Zahlreiche Experimente in den verschiedensten Bereichen
belegen diese These. Und Sie selbst haben dies bestimmt auch
schon beobachtet. Die meisten Ihrer Lieferanten reagieren sehr
ahnlich, wenn Sie beispielsweise ,Nein" zu einer Preiserh6hung
sagen.

© Einkdufer|Verlag - www.einkaeufer-verlag.de




Die 3 Werkzeuge fiir erfolgreiche Einkaufsverhandlungen

Wichtig: Selbstverstandlich wird es immer wieder Verkaufer
geben, die in Verhandlungen anders reagieren als wir dies
erwartet haben.

Wie mochten nun Verkaufer von ihren Kunden behandelt
werden? Die Antwort: Der Verkaufer mochte als Mensch, als
Person und als Fachmann ernst genommen werden. Wie jeder
andere Mensch auch ist der Verkaufer auf der Suche nach
Anerkennung, ja sogar stchtig nach Lob und anderer positiver
Zuwendung. Damit lasst sich im Rahmen der
zwischenmenschlichen Kommunikation, also auch konkret in
Einkaufsverhandlungen, hervorragend arbeiten. Wenden Sie
einfach den wichtigen Grundsatz aus der Fuhrungslehre ,Lob
verstarkt — Kritik blockiert™ auch auf Ihre Verhandlungen mit
Verkaufern an. Wenn Sie diese Regel beherzigen, kann nicht
mehr viel schief gehen, was Ihre Auswirkung gegenuber Ihrem
Gesprachspartner angeht.

Wichtig: Es ist kein Widerspruch hart zu verhandeln und sich
trotzdem gleichzeitig fair, freundlich und héflich zu verhalten.
Dieses Ziel verfolgen heute moderne und professionelle
Einkaufsmanager.

Ein Verkaufer, der sich gut behandelt fuhlt, wird freiwillig
wahrscheinlich mehr flr seinen Kunden tun. Es gibt eine
einfache Technik: Versetzen Sie sich einfach in die Lage Ihres
Gegenubers und Uberlegen Sie, welches Verhalten bei Ihnen in
dieser Situation gut ankommen wiurde. Ihre Verkaufer tun mehr
fir Sie und Ihre Firma, wenn diese positiv Uber Sie denken.
Uber Ihre Firma und Sie persénlich wird aber nicht nur gedacht,
sondern auch geredet. Da treffen sich zwei Verkaufer auf einer
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Messe und stellen fest, dass Sie einen gemeinsamen Kunden
haben. Was glauben Sie wohl, worlber diese beiden sprechen?
Und genau hier zeigt sich dann, welches Bild und welche
Botschaft der Einkauf nach auBen tragt. Die richtige
Verhandlungs-Philosophie ist also ein wichtiger Baustein des
Beziehungsmanagements im Einkauf. Im Idealfall besitzt der
Einkauf schriftliche Grundsatze zum Verhalten gegenlber
seinen Lieferanten. Alle Mitarbeiter im Einkauf missen diese
Grundsatze kennen und selbstverstandlich auch leben. Beispiele
flr eine konkrete Verhandlungsphilosophie im Einkauf:

1. Der Einkauf hat alles zu unterlassen, was dem positiven
Image der Firma schadet.

2. Der Verkaufer ist nicht unser Feind, sondern ein
Geschaftspartner, der versucht seine Ziele zu verwirklichen.

3. Verkaufer, die zu uns kommen, werden als Gaste
willkommen geheil3en.

4. Ein Verkaufer, der schlecht Uber uns denkt und redet,
schadet dem Ruf unserer Firma.

5. Hart zu verhandeln bedeutet nicht, unfair oder unfreundlich
zu verhandeln.

Tipp: Formulieren Sie Ihre Grundsatze gemeinsam mit Ihren
Mitarbeitern. Sie steigern so von Anfang an die Identifikation
mit dem Endergebnis. AuBerdem erfahren Sie, wie Ihr
Einkaufsteam dartber denkt und wo Sie gegensteuern mussen.
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Was Einkaufer konnen und wissen miissen, um
gut zu verhandeln

Kennen Sie den wichtigsten Unterschied zwischen einem
Praktiker und Theoretiker? Der Theoretiker erzahlt Ihnen, wie
es funktioniert, der Praktiker kann es auch anwenden. Das
Wissen ist der erste Schritt, das Anwenden der zweite.

Neben dem fachlichen Know-how, also beispielsweise
Produktkenntnisse, betriebswirtschaftliches und technisches
Wissen sowie Sprach- und Rechtskenntnisse bendétigt jeder
Einkaufer kommunikative Fertigkeiten, die auch als
Verhandlungs-Know-how bezeichnet werden kénnen. Nehmen
Sie die folgenden 16 Priufpunkte zur persénlichen
Standortanalyse.

Die Bausteine des einkauferischen Verhandlungs-Know-
hows

1. Besitzen Sie ein zielgerichtetes Verhandlungskonzept?

2. Haben Sie anderen Menschen gegenilber eine offene
Grundhaltung?

. Kennen Sie das Wichtigste zur menschlichen Psyche?
. Beherrschen Sie die Fragetechnik?

. Kbnnen Sie gut zuhoéren?

o U1 b~ W

. Besitzen Sie eine spezielle einkauferische
Argumentationsbasis?
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7. Sind Sie sprachlich gewandt?
8. Verfligen Sie Uber gute Menschenkenntnis?
9. Sind Sie geduldig und ausdauernd?

10. Konnen Sie die Gefuhle und Gedanken anderer Menschen
verstehen und richtig deuten?

11. Sind Sie in der Lage kdérpersprachliche Signale richtig zu
interpretieren?

12. Kdénnen Sie eine Einkaufsverhandlung vom Start bis zum
Ende gezielt lenken?

13. Gelingt es Ihnen, in kritischen Verhandlungssituationen
ruhig und sachlich zu bleiben?

14. Kdénnen Sie auf Einwande und Gegenargumente Ihres
Verhandlungspartners richtig reagieren?

15. Fallen Ihnen die besten Fragen und Argumente bereits vor
einer Verhandlung ein?

16. Haben Sie mehr als drei Verhandlungstrainings im Rahmen
Ihrer Einkdauferlaufbahn besucht?

Auswertung: Jedes ,Nein" oder ,Vielleicht" zeigt Ihnen
wertvolle Ansatzpunkte zur Leistungssteigerung.

Tipp: Mit der obigen Checkliste kbnnen Sie auch sehr gut Ihre
Verhandlungspartner beurteilen. Machen Sie das bei den
Verkaufern Ihrer wichtigsten Lieferanten - es lohnt sich.
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3 x V: Das praktische Verhandlungskonzept fir
Einkaufsverhandlungen

In der Einkaufspraxis wird viel zu oft ,aus dem Bauch heraus"
verhandelt. Der Grund: Viele Einkaufspraktiker sind flr das
FUihren von Einkaufsverhandlungen nicht speziell ausgebildet
worden. Damit Einkaufsverhandlungen den gewiinschten Erfolg
bringen, mlssen sie ausreichend vorbereitet und taktisch klug
gefuhrt werden. Fur wichtige Einkaufsverhandlungen, zum
Beispiel Jahresgesprache, brauchen Sie ein durchdachtes
Konzept. Dieser Verhandlungsplan muss einfach aufgebaut
sein, damit er in der einkauferischen Praxis auch er
angewendet werden kann. Ein Blick in die Verhandlungspraxis
im Einkauf zeigt, dass jeder Einkaufer bereits mit einem
dreistufigen Verhandlungskonzept arbeitet. Die Frage ist nur,
mit welcher Intensitat der einzelne Einkdaufer dies tut.

Das Verhandlungskonzept 3 x V

Das praxisbewahrte Verhandlungskonzept besteht aus drei
Stufen:

1. Verhandlungs-Vorbereitung
2. Verhandlungs-Gesprach

3. Verhandlungs-Auswertung
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Verhandlung - Die richtige Vorbereitung

Die Qualitat vieler Aufgaben und Arbeiten wird in hohem MaBe
von einer guten Vorbereitung beeinflusst. Beispiel: Der
Theaterschauspieler lernt seinen Text und Ubt seine Rolle, um
bei seinem Auftritt Applaus zu ernten. Oder nehmen Sie einen
Profiboxer. Ohne Vorbereitung wirde kein Boxer in den Ring
steigen.

Analysen von Einkaufsverhandlungen in der Praxis zeigen, dass
haufig gar nicht oder schlecht vorbereitet verhandelt wird. Oft
wird Zeitmangel als Begrindung flr die mangelhafte
Verhandlungsvorbereitung genannt. Dabei muss die
Vorbereitung einer Einkaufsverhandlung nicht automatisch 30
Minuten betragen. Hier sind die finf Muss-Punkte der
inhaltlichen Verhandlungsvorbereitung:

1. Mit wem muss ich verhandeln?
. Wer ist in der besseren Verhandlungsposition?
. Was sind meine detaillierten Verhandlungsziele?

. Welche Taktik und Hilfsmittel will ich einsetzen?

au ~»h W N

. Welche Mitarbeiter aus der Firma muss in die Vorbereitung
mit einbeziehen?

Flr die kurze Beantwortung dieser Fragen ist selbst im
hektischen Betriebsalltag Zeit. Bei sehr wichtigen
Verhandlungen kénnen Sie einfach die Zeitdauer flur die
Beantwortung der Fragen ausweiten. Jeder Einkdufer kann
damit individuell und situationsgerecht arbeiten.
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Die wichtigste Phase: Das Verhandlungs-
Gesprach

Die zweite Phase des Verhandlungskonzepts ist die wichtigste.
Hier werden die Einkaufsziele erreicht und es zeigt sich, ob der
~Schlachtplan® aus der Phase 1 der Verhandlungsvorbereitung
umgesetzt wird. In der Verhandlungspraxis trennt sich hier die
Spreu vom Weizen. In dieser Phase werden die drei wichtigsten
Verhandlungswerkzeuge flr Einkaufspraktiker eingesetzt:

1. Verhandlungs-Psychologie
2. Verhandlungs-Rhetorik
3. Verhandlungs-Taktik

Jede Einkaufsverhandlung verlauft in drei Phasen:
1. Der Start in die Verhandlung

2. Der Zweck der Verhandlung

3. Der Abschluss der Verhandlung

In der ersten Phasen laufen sich die Verhandlungspartner warm
und beschnuppern sich, sofern sie sich noch nicht kennen. Bei
US-Einkaufern heiBt die Phase ,Warming Up". Ein wichtiges Ziel
dieser Phase ist es, flr die richtige Gesprachsatmosphare zu
sorgen. In der Phase 2 geht es um das Thema der
Verhandlung, zum Beispiel ein Reklamationsgesprach oder eine
Preisverhandlung mit einem wichtigen Lieferanten. Die klrzeste
Phase ist der Abschluss der Verhandlung. Hier wird das
Verhandlungsergebnis festgehalten, der Termin flir ein baldiges
Wiedersehen festgelegt oder Aufgaben verteilt und MaBnahmen
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festgelegt. Kurz gesagt: Hier geht es um das Fazit der
Verhandlung.

Die Auswertung des Gesprachs

Jeder Einkaufer analysiert seine Verhandlungsgesprache. Die
Frage ist, wie konsequent und bewusst er dies tut. Sobald Sie
uber eine geflhrte Verhandlung nachdenken - egal wann und
an welchem Ort - befinden Sie sich in der Auswertungsphase.
Es liegt an Ihnen, zuklnftig noch mehr aus dieser Phase
herauszuholen.

Tipp: Gewbhnen Sie sich an, jede wichtige Verhandlung
unmittelbar nach ihrem Ende auszuwerten. Wenn Sie Ihren
Verhandlungspartner verabschiedet haben, nehmen Sie sich
funf Minuten Zeit, um das Gesprach Revue passieren zu lassen.
Ideal ware ein Ort, wo sie finf Minuten ungestoért sind.
Vielleicht kénnen Sie ja noch mal ins Verhandlungszimmer
zurickgehen.

Beantworten Sie jetzt folgende Fragen:
1. Wurde das Verhandlungsziel erreicht?

. Wenn nein, warum nicht?

2
3. Wurde das vorbereitete Verhandlungskonzept eingehalten?
4. Wenn nein, warum nicht?

5

. Was ist mir an meinem Verhandlungspartner positiv
und/oder negativ aufgefallen?
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Tipp: Wenn Sie mit einem oder mehreren Kollegen verhandelt
haben, machen Sie die Verhandlungsauswertung gemeinsam.

Sie kennen bestimmt das Management-Schlagwort ,KVP"
(Kontinuierliche Verbesserung). Genau das ist Sinn und Zweck
der Verhandlungsauswertung: Die Ansatzpunkte flir eine noch
bessere Verhandlungsfiihrung finden und diese sofort in der
nachsten Verhandlung angehen. Viel SpaBB und Erfolg mit
diesem praxiserprobten Verhandlungskonzept.
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Verhandlungs-Organisation: Von der geschickten
Terminvereinbarung bis zur besten Sitzposition in
Verhandlungen

Die Verhandlung mit einem Verkaufer kostet Zeit und Energie.
Treffen Sie sich nur mit Lieferanten, wo sich der Aufwand, den
Sie betreiben, auch lohnt. Nutzen Sie die ABC-Analyse als
Entscheidungshilfe. Viele Dinge kénnen telefonisch oder per E-
Mail erledigt werden.

Wichtig: Das Verhandeln von Angesicht zu Angesicht ist die
teuerste Kommunikationsform.

Die Dauer der Verhandlung festlegen

Grundsatzlich gelten, keine Verhandlungen ohne Termin. In der
Praxis passiert es trotzdem noch immer wieder, dass Verkaufer
einfach so auf der Matte stehen. Nach dem Motto: ,Ich war
gerade in der Gegend." Wenn auch Sie solche Verkaufer
kennen, gewdhnen Sie sie an feste, vorher vereinbarte
Termine. Wenn Sie mit einem Verkaufer den Termin filr ein
Treffen festlegen, dann sprechen Sie nicht nur Uber die
Startzeit, sondern vereinbaren im gleichen Zuge das Ende der
Verhandlung. Am geschicktesten ist es, dem Verkaufer eine
kurze Frage zu stellen. Beispiel: ,Was glauben Sie, Herr XY, wie
lange werden wir brauchen?" oder ,Frau XY, kommen wir mit
einer Stunde aus?" Dieses Vorgehen hat Vorteile:

1. Sie kénnen Ihren Tag besser planen.
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2. Sie verhandeln schon Uber den Termin und steuern auch hier
schon den Verkaufer.

3. Bei Verhandlungen mit offenem Ende besteht die Gefahr,
dass eine Verhandlung kein Ende nimmt.

4. Sie zwingen sich und Ihren Gesprachspartner, die
Verhandlungspunkte konzentriert abzuarbeiten.

5. Wenn Sie auf einen Verkaufer treffen, der an
~Sprechdurchfall® leidet, kbnnen Sie ihn problemlos bitten,
zur Sache zu kommen und zwar mit direktem Hinweis auf die
noch verbleibende Verhandlungsdauer. Dieses Verhalten
wlrde von einem Verkaufer bei einer Verhandlung mit
offenem Ende als unhéflich empfunden werden.

6. Der sich automatisch aufbauende Zeitdruck kann taktisch
klug zum Erreichen der eigenen Verhandlungsziele eingesetzt
werden.

Heimspiele sind leichter

Fihren Sie wichtige Verhandlungen immer in der eigenen
Firma. Wenn Sie schon einmal bei einem Lieferanten eine
wichtige Verhandlung gefuhrt haben, dann kennen Sie den
Unterschied. Es ist nicht nur die fehlende gewohnte Umgebung,
die hier eine Rolle spielt. Sie kdnnen nicht mal eben auf die
Hilfe eines Kollegen zuruckgreifen, falls dies nétig ware. Auch
der Zugriff auf andere Unterlagen, als die, die Sie
mitgenommen haben, ist unmaéglich. AuBerdem kann Ihr
Verhandlungspartner fir eine zahlenmaBige Uberlegenheit
sorgen, ohne dass Sie etwas dagegen tun kdnnen. Sie sind
alleine und Ihre Gesprachspartner zu dritt.
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Wichtig: Wichtige Gesprache beim Lieferanten zu flhren,
erfordert eine sehr gute Vorbereitung und viel Erfahrung.

Geeignete Raumlichkeiten

Die meisten Einkaufer verhandeln mit ihren Verkaufern in extra
daflr eingerichteten Verhandlungszimmern. Der schlechteste
Ort fur ein Gesprach ist das Einkauferburo. Hier liegen oft
Unterlagen auf dem Schreibtisch, die den Verkaufer nichts
angehen. Vielleicht sitzen sogar noch Kollegen mit im Raum
und mit der Ruhe ist es dann ganz vorbei, wenn auch noch das
eigene Telefon permanent klingelt.

Das ist nicht nur sehr stérend flir den Verhandlungsablauf,
sondern auch dem Verkaufer gegenlber nicht gerade hoflich.
Wenn Sie wahrend des Gesprachs zum Telefonhdrer greifen,
sagen Sie dem Verkaufer damit praktisch: ,Ein unbekannter
Anrufer der etwas von mir will, ist mir wichtiger als unser
Gesprach.™ Viele Fihrungskrafte verhalten sich so auch in
wichtigen Gesprachen mit Mitarbeitern. Dabei ist es so einfach
das Telefon umzustellen.

Bewirtung ist Pflicht

Es ist selbstverstandlich, dass einem Verkaufer zum Start der
Verhandlung ein Getrank angeboten wird. So viel Zeit muss
sein. Standpunkte wie ,Lieferanten bekommen grundsatzlich
keinen Kaffee" sind nicht nur unhdéflich sondern auch
imageschadigend. Ob Kunden in so einem Unternehmen auch
kein Getrank angeboten wird? Dabei kann die Bewirtung bereits
taktisch klug genutzt werden. Richtig in Szene gesetzt lockert
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sie die Atmosphare und Sie kénnen sich Ihrem
Gesprachspartner als aufmerksamer und zuvorkommender
Gastgeber prasentieren.

Wichtig: Die Bewirtung ist keinesfalls Uberflissig oder nur ein
notwendiges Ubel.

Die beste Sitzposition

Die bei Zweiergesprachen am haufigsten gewahlte Sitzposition
ist ,gegentber”. Bei der Wahl der Sitzplatze spielen Distanzen
eine wichtige Rolle. Je weiter die Gesprachspartner auseinander
sitzen, desto schwieriger ist es Kontakt und Néahe zum anderen
herzustellen. Der Grund, warum manche Gesprachspartner so
weit entfernt voneinander sitzen liegt wahrscheinlich in der
(unbewussten) Vermeidung von Kontakt und Nahe. Kennen sich
die beiden Verhandlungspartner und sind sie sich sympathisch,
dann fuhrt dies zu kirzeren Kommunikations-Distanzen.

Der Tisch ist immer eine Barriere. Flr die zwischenmenschliche
Kommunikation ist es ideal, wenn keine raumlichen Barrieren
bestehen. Beide Verhandlungspartner sitzen also
nebeneinander am Tisch. Die meisten Einkaufer und Verkaufer
fihlen sich in dieser Sitzposition jedoch nicht sonderlich wohl.
Wenn es Ihnen genauso geht, nehmen Sie die , Uber Eck-
Variante". Die Distanz ist nicht groB3, die Barriere durch den
Tisch klein und Unterlagen kénnen dem anderen gut prasentiert
werden. AuBerdem kann der Verkaufer nicht so einfach in Ihre
Unterlagen blicken.

Tipp: Schreiben Sie Stichpunkte vor und wahrend der
Verhandlung mit einem dinnen Druckbleistift, das macht dem
Verkaufer das Lesen meistens unmadglich. Wenn Sie ganz sicher
gehen wollen, dann arbeiten Sie mit nur Ihnen bekannten
Abkulrzungen. Vorsicht bei Zahlen, diese sprechen oft flr sich.
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Wenn Sie dem Verkaufer direkt gegenlber sitzen, verstarkt
dies bereits die Konfrontation und zwar in zunehmenden Mal3e
mit wachsender Breite des Tisches. Wenn Sie sich nur in dieser
Sitzposition wohl fihlen, dann finden Sie heraus, warum das so
ist. Lernen Sie die ,uUber Eck-Variante" zu schatzen.

Tipp: Experimentieren Sie mit verschiedenen Distanzen und
Sitzvarianten - nicht nur bei Gesprachen mit Lieferanten.
Beobachten Sie sich selbst dabei und natlrlich auch Ihren
Gesprachspartner. Sie werden interessante Entdeckungen
machen.
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Tabuthemen in Verhandlungen

Vermeiden Sie diese Themen in jeder Phase der Verhandlung:

Politik, Religion, Intimes, Firmeninternes. Wenn Ihr
Gesprachspartner diese Bereiche anspricht gehen Sie nicht
darauf ein. Uberhéren Sie es und lenken Sie mit einer Frage
das Gesprach auf das von Ihnen gewlinschte Thema.

Computer entlarvt Schwindler

Amerikanische Wissenschaftler entwickelten ein
Computersystem, dass zeigt, ob ein Mensch ligt oder die
Wahrheit spricht. Die Software analysiert die
Gesichtsausdriicke. Der Psychologe Paul Ekmann aus San
Francisco ermittelte 46 verschiedene Muskelbewegungen, mit
denen der Mensch alle seine Gefluihle im Gesicht ausdruckt. Der
Computer vergleicht die per Videokamera aufgenommenen
Daten mit seinen gespeicherten Daten und entlarvt die
Schwindler. Menschen die ligen, versuchen die Mimik dem
Gesagten anzupassen. Manche Gesichtsausdricke sind jedoch
so schwer zu imitieren, dass sich zwar der Mensch, aber nicht
der Computer Uberlisten lasst. Leider konnen wir Thnen keine
Bezugsquelle flr diese nltzliche Software liefern.
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Besitzt Ihr Gesprachspartner
Entscheidungskompetenz?

Bei Verkaufern, die Sie noch nicht gut genug kennen, sollten
Sie nach dem Umfang seiner Alleinentscheidungsfahigkeit
fragen. Die Zeit und Mihe war umsonst, wenn Ihr
Verhandlungspartner Ihnen am Ende mitteilt, dass er noch um
grunes Licht von héherer Instanz bitten muss. In diesem Fall
ware es besser gewesen gleich mit dem Verkaufsleiter oder
dem Geschaftsflihrer zu sprechen.

Horen Sie genau zu

Durch geschicktes Fragen stellen Sie die Weichen fir das
Zuhoren. Lassen Sie den Verkaufer ausreden, wenn er Thnen
antwortet. Sie erhalten wertvolle Informationen und lernen
seine Gedanken und Motive kennen. Blicken Sie Ihrem
Gesprachspartner beim Zuhoéren in die Augen ohne ihn
anzustarren. Wenn Sie fragen oder selbst antworten sprechen
Sie mit ruhiger Stimme und blicken Sie freundlich. Wenn Sie
den Verkaufer durch gute Argumente, die witzig sind oder auf
Grund der erkennbar starken Ubertreibung zum Lachen
anregen, dann beugen Sie so zuviel Ernsthaftigkeit vor.
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Ein guter Verkaufer lasst keine Kaufreue beim
Kunden aufkommen

Oft kommt nach der Auftragserteilung Kaufreue beim Einkaufer
auf. Der geschulte Verkaufer wird dem Kunden deshalb
nochmals die Richtigkeit seines Entschlusses bestatigen. Bei
groBen Geschaften wird er dem Einkaufer sogar stehend zu
seiner Entscheidung per Handschlag gratulieren.

Lacheln ist einfacher

Kommunikationsforscher fanden heraus: Flr ein Lacheln
mussen wir 13 Muskeln anspannen - flr ein Stirnrunzeln schon
30 Muskeln. Lacheln Sie, wenn Sie mit anderen Menschen
sprechen - es wirkt. Auch am Telefon, Ihr Gesprachspartner
,hort" ihr Lacheln.

Wie Sie Verkaufern und anderen Menschen eine
Freude machen konnen

Jeder Mensch freut sich, wenn er das Gefluihl hat gebraucht zu
werden. Erflllen Sie die geheimen Sehnsiichte der Verkaufer.
Erflllen Sie den Wunsch nach...

1. Bewunderung: Sie finden bei jedem Menschen Dinge, die Sie
aufrichtig bewundern kdénnen.
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2. Anerkennung und Bedeutung: Viele Psychologen halten dies
fUr die starksten Antriebskrafte des Menschen. Loben Sie, wo
Sie nur kénnen.

3. gebraucht zu werden: Menschen werden depressiv, wenn sie
sich nutzlos oder Uberflissig fiUhlen. Sagen Sie einem
Verkaufer, wann er flr Sie nutzlich ist.
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Viel Erfolg!

»Reflexartiges Verhandeln
aus dem ,Bauch’ heraus
wird oft sehr teuer!*”

Jens Holtmann

Jens Holtmann, Einkaufsexperte- und Seminarprofi, mit mehr als 25 Jahren
Erfahrung ,,in der freien Wildbahn* und uber 12.700 Seminargasten seit 1993.

Weiterfiihrende Links

Einkaufer|Akademie > http://www.einkaeufer-akademie.de/home/global sourcing.html

Workshopiibersicht > http://www.einkaeufer-akademie.de/workshopuebersicht.html

Mehr zur ,Einkaufsverhandlungen™ > http://www.einkaeufer-
akademie.de/home/verhandlung einkauf.html
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