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Hebeln und merkeln

Preisverhandlungen im Einkauf: Die Methoden, um Forderungen
abzuwehren, sind vielfaltig — fUhren aber nicht immer zum Ziel.

Von Jens Kemle

ES GIBT EREIGNISSE, nach denen kann man
die Uhr stellen — oder den Kalender. So kann fast
jeder Einkaufsmanager ein Liedchen davon singen,
wie sich im Dezember die Briefumschldge auf dem
Schreibtisch immer hoéher stapeln. Doch statt um
Festtagskarten handelt es sich um Ankiindigungen
von Preiserhohungen. Zum Ende jedes Jahres zie-
hen Unternehmen Bilanz und wissen dann, wo sie
der Kostenschuh driickt. Zudem laufen vereinbarte
Langfristkontrakte aus und miissen neu verhandelt
werden. So weit die nachvollziehbaren Griinde.
Moglich ist hingegen auch, dass die Preise seit
Jahren nicht mehr erhoht wurden oder der Liefe-
rant die gute Konjunktur ausnutzt, um die Kund-
schaft auszudiinnen. Doch egal, was der Grund ist:
Die Einkaufsabteilung des Kundenunternehmens
muss handeln. Um angekiindigte Preiserhhungen
abzuwenden, gibt es zahlreiche Methoden und Stra-
tegien. Wie das Resultat ausfallt, hangt am Ende von

Herausforderung Rohstoffpreise

Lieferanten kénnen in der Not helfen

Spitzenpreise bei wichtigen Rohstoffen verursachen immer wieder
Versorgungsengpasse bei Unternehmen. Doch es gibt Mdglichkeiten,
wie Zulieferer ihren Teil zur Kostenentlastung beitragen konnen:

> Die Fertigungstiefe absenken: Durch die zusétzliche Erteilung einer
Einkaufsfreigabe bei Projektvertragen kann sich der Zulieferer dann
selbst bevorraten — und so selbst Einsparpotentiale heben.

> Der Lieferant errichtet in der Nahe des Kunden ein Konsignationsla-
ger, das er beflllt. Der Kunde bezahlt nur das, was er auch tatséch-
lich entnimmt. Auf diese Weise wird weniger Kapital gebunden, und
die Versorgungssicherheit steigt.
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den Marktkenntnissen, dem menschlichen Gespiir,
einem geriittelt Mafl an Verhandlungsgeschick
sowie moglichen Alternativen ab. Die gute Nach-
richt lautet: ,Die Chancen fiir einen Erfolg stehen
meistens ganz gut. Und es gibt immer einen Spiel-
raum, in dem man sich vereinbaren kann®, sagt Ste-
fan Hansmann, Leiter Strategischer Einkauf bei dem
Haus- und Systemtechnikhersteller Stiebel Eltron.

Die erste und wichtigste Gegenmafinahme ist der
zeitnahe schriftliche Widerspruch. Viele Unterneh-
men legen sogar grundsitzlich gegen alle Preiserho-
hungen Widerspruch ein. Sie wissen aus Erfahrung,
dass die meisten Argumente — wenn iiberhaupt wel-
che genannt werden - fadenscheinig sind. ,,Ob und
wann es sich tatsichlich lohnt, in Verhandlungen
einzutreten, ist natiirlich immer davon abhingig,
wie wichtig das zugelieferte Produkt fiir die Her-
stellung ist, sagt Mark Winkler, Geschaftsfithrer
von BDT Prolog, der Einkaufsgesellschaft des Hard-
wareproduzenten BDT-Gruppe.

Das A und O fiir einen Verhandlungserfolg
ist, dass der Einkéufer selbst die Marktlage kennt.
sWir priifen die Forderungen unseres Zulieferers
auf Plausibilitdt und erstellen dariiber hinaus eine
eigene Kalkulation', berichtet Stefan Hansmann.
sDariiber hinaus sehen wir uns die Preisverande-
rungsraten in der Branche unserer Zulieferer beim
Statistischen Bundesamt an.“ Gute Argumente, um
hohere Forderungen abzuwehren, kénnen auch die
Geschiftsberichte liefern, in denen sich vor allem
grofSere Unternehmen gern mit Produktivitatszu-
wichsen oder Effizienzsteigerungen briisten. Diese
Zahlen kann der Einkéufer zu seinen Gunsten ein-
setzen.

Der Jager wird zum Gejagten // ,Der Einkéu-
fer darf sich nicht mit allgemeinen Prozentwerten
abspeisen lassen”, sagt Frank Sundermann, der die
Einkaufsberatung Durch Denken Vorne Consult
fithrt. Zu den harten Fakten gehoren etwa genaué
Aufstellungen der Kostenanteile, wobei die einzel-
nen Posten in absoluten Zahlen angegeben sein soll-
ten. Am besten sind Dokumente, die die behaup-
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Royal Flush: In
Preisgesprachen
gewinnt der
Verhandler mit
den stichhaltigsten
Argumenten.

tete Notwendigkeit einer Preiserh6hung bele-
gen. Erkennt der Vertriebler, dass er mit seiner
pauschalen Begriindung nicht durchkommt, ist er
in der Regel relativ schnell bereit, Abstriche von der
urspriinglichen Forderung zu akzeptieren. ,,In 20
bis 30 Prozent der Fille sind Preiserhéhungen dann
sogar gleich vom Tisch®, weify Sundermann.

Ein weiterer effektiver Schritt, der den Ver-
triebsmanager in die Defensive bringen kann, ist
die Frage, welche Optimierungsschritte ein Liefe-
rant getroffen hat, um die Erhéhungen so gering
wie moglich zu halten. ,,Man darf nicht auf Preisba-
sis argumentieren, sondern muss iiber Kosten spre-
chen’, sagt Stefan Hansmann. Als Beispiel nennt der
erfahrene Einkdufer das Abspecken beim Spezifika-
tionskatalog oder die Verlagerung der Produktion
der Zulieferteile an kostengiinstigere Standorte. Um
Einsparpotentiale zu finden, kann etwa ein gemein-
samer Blick mittels Wertstromanalysen helfen, in
denen alle Aktionen und Stationen verzeichnet sind,
die ein Produkt von der Bestellung bis zur Auslie-
ferung durchlduft. ,,Dafiir muss der Lieferant nicht
einmal alle seine Zahlen offenlegen®, hebt Frank
Sundermann den Vorteil des Ansatzes hervor.

Eine derartige ,Entwicklungshilfe® bietet sich
besonders dann an, wenn das Zulieferunter-
nehmen kleiner ist als das des Einkéufers. Denn
was die Optimierung der Produktionskosten
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angeht, hat ein Mittelstdndler mit 50 Mil-
lionen Euro Umsatz einem Lieferanten

mit nur 10 Millionen Euro Umsatz eini-

ges an Know-how voraus. ,,Haufig kon-
nen schon durch kleine Schritte grofie Pro-
duktivitatsfortschritte erzielt werden®, sagt
Einkaufsberater Sundermann und empfiehlt
ganz direkte Hilfe: Der Einkéufer kénne dem Lie-

feranten durchaus anbieten, dass ein Spezialist aus
der eigenen Produktion ihm beim Einrichten der
neuen Maschine oder bei der Nutzung leistungsfa-
higer Werkzeuge helfe. ,,Ist die Produktionssteige-
rung hoher als die geplante Preiserhdhung, hat der
Einkaufer ein starkes Argument in der Hand. Dann
kann er im Gegenzug fiir seine Hilfe sogar eine
Preissenkung fordern.*

Um sich erst gar nicht mit hoheren Preisforde-
rungen herumschlagen zu miissen, ist es am elegan-
testen, sie von vornherein auszuschlieflen — zumin-
dest iiber einen bestimmten, vorab festgelegten
Zeitraum. Eine wirkungsvolle Methode dafiir >>
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Stefan Hansmann
von Stiebel Eltron

Marc Winkler von
BDT Prolog

sind Projektvertrige, die in der Regel iiber mehrere
Jahre laufen. Darin kann zum Beispiel fixiert sein,
dass der Preis nur steigen darf, wenn sich die Kosten
fiir das Rohmaterial um mindestens 5 Prozent ver-
teuern oder der US-Dollar-Wechselkurs {iber einen
bestimmten Umrechnungskurs zum Euro springt.
_Wenn beiden Seiten die Rahmenbedingungen klar
sind, verkiirzt das den Diskussionsbedarf drama-
tisch®, sagt Marc Winkler, dessen direkter Einkauf
zu 70 Prozent mit solchen Vertragen arbeitet.

Im Notfall verlagern // Auch Stiebel Eltron macht
seit 2014 gute Erfahrungen mit langfristig verein-
barten Einkaufskonditionen fiir strategische Funk-
tionsbauteile. ,Unsere Projekteinkaufer fragen die
Komponenten schon wahrend der Entwicklung an.
Die Lieferanten kénnen sich dann darauf bewerben
und ihr eigenes Know-how einbringen’, sagt Ein-
kaufsleiter Hansmann. Das Unternehmen bringt pro
Jahr 70 bis 90 neue Produkte auf den Markt. Derzeit
liegt die Quote der bereits vor der Serienproduk-
tion abgeschlossenen Liefervertrage bei 80 Prozent.
Um sich von Preisschwankungen nicht zu sehr in
die Parade fahren zu lassen, setzt das Holzminde-
ner Unternehmen zudem auf eine hohe Eigenferti-

Nicht alles gefallen lassen
Diese Methoden wirken gegen Preiserhéhungen

> Nicht zu freundlich sein: Bei Preisverhand-
lungen geht es ums Geld. Verlangen Sie bei
angekindigten Preiserhdhungen immer eine
konkrete Begriindung. Machen Sie aus dem
Jager den Gejagten, und lassen Sie sich vorle-
gen, was der Lieferant unternommen hat, um
Erhdhungen zu vermeiden.

> Kompromisse eingehen: Es kann strategisch
sinnvoll sein, Forderungen der Gegenseite zu
akzeptieren — aber stellen Sie Bedingungen.
Schiucken Sie eine 2-prozentige Preiserhdhung,
verlangen Sie im Gegenzug héhere Skonti oder
eine haufigere Lieferfrequenz, um Bestande zu
optimieren.

> Keine Eile (,merkeln®): Nehmen Sie sich ein
Beispiel an unserer Bundeskanzlerin und treffen
sie nicht gleich eine Entscheidung. Das Inkraft-
treten der Preiserhdhung ist ebenso wenig in
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gungstiefe. Wie hoch diese genau ist, ist aber ein gut
gehiitetes Unternehmensgeheimnis.

Es gibt viele Hebel (siehe auch Infokasten unten),
mit denen die Preisverhandlungen gefithrt werden.
Nicht immer kommen diese aber auch zu einem
guten Abschluss. Das grofite Verhandlungsgeschick
bleibt am Ende fruchtlos, wenn sich der Lieferant
querstellt. ,,Derzeit bekommen wir immer wieder
Ankiindigungen von Preissteigerungen um 70 Pro-
zent oder mehr®, berichtet Hansmann. Solche Preis-
spriinge sind vollkommén {iberzogen - und das ist
den Unternehmen selbst auch klar. ,,Aufgrund der
derzeit hohen Auslastung versuchen sie mit einem
solchen Preisdiktat ihren Kundenkreis zu bereini-
gen'; drgert er sich.

Unternehmen bleibt dann kaum eine andere
Wahl, als Auftrige abzuziehen. Leichter ist dies
natiirlich moglich, wenn das Unternehmen auch
Eigentiimer seiner Werkzeuge ist und diese nur an
Lohnproduzenten verleiht: ,Als mittelstandisches
Unternehmen sollte man bei austauschbaren Kom-
ponenten deshalb sehr breit aufgestellt sein’, rét
Hansmann. <<

jens.kemle@marktundmittelstand.de

Stein gemeiBelt wie das Verhandlungsende.
Geschickte Einkaufer kénnen Gesprache mehr
als ein Jahr in die Lénge ziehen. Sie wissen
genau: Ohne eine neue Regelung gilt der alte
Kontrakt weiter.

> Faire Beziehung: Verweisen Sie auf die lange
gemeinsame Zusammenarbeit und den fairen
Umgang miteinander. Erinnern Sie daran, dass
sich der Markt auch wieder ,drehen” kann. For-
dern Sie Fairness ein, seien Sie selbst auch fair.

> Entwicklungshilfe leisten: Kleine Lieferanten
verfiigen oft nicht Uber professionelle Unterneh-
mensstrukturen und Managementmethoden.
Machen Sie aus der Not eine Tugend, und stel-
len Sie Ihr Fachwissen, etwa bei der Erhdhung
der Produktionseffizienz, zur Verfigung. Sobald
die Taktzahl steigt, ist Innen der Lieferant einen
Gefallen schuldig.
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