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VERHANDELN

STRATEGISCHE UBERLEGUNGEN

Aus schnell wird langsam

Daten helfen, Dinge sichtbar zu machen. Daraus dann erfolgreiche MalRnahmen abzuleiten,
bedeutet, gut zu verhandeln. So funktioniert es.

Erfahrung, Daten und Strategie sichern beim Verhandeln den besten Erfolg. Das sagt unser Berater. Hat er recht?

Timo Darr verfugt Uber eine mehr
als zwanzigjahrige Einkaufsexpertise
und unterstitzt insbesondere Kun-
den mitinternationalen und komple-
xen Strukturen bei den internen wie
externen Verhandlungen. Uns verrat
er, wie er dabei vorgeht.

These 1: Erfolgreiche Verhandlungen
und eine gute Zusammenarbeit mit Lie-
feranten/Partnern funktionieren immer
nur auf Basis von Geben und Nehmen.

Das heil3t, Lieferanten sind dann
bereit, gute Konditionen zu gewéah-
ren, wenn der Gegenwert stimmt.
Dies kdnnen zum Beispiel spurbare
Umsatzvolumen oder Marktanteile
sein, aber auch Planungssicherheit
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zahlt dazu, indem der Leistungsum-
fang und die Erwartungen klar festge-
legt werden. Im Umkehrschluss wer-
den aber Unsicherheit, eine fehlende
Verbindlichkeit und schwammige An-
forderungen mit Preisaufschlagen
quittiert. In seltenen Fallen kann fir
den Lieferanten auch der Name des
Unternehmens in der Referenzliste
attraktiv sein - darauf sollte man sich
aber nicht verlassen.

Strukturiertes Vorgehen

Das konkrete Vorgehen sieht wie folgt
aus: Zu Beginn von Beratungsprojek-
ten versuche ich mit dem Kunden ge-
meinsam, Klarheit und Ordnung in

die eigenen Ziele, Anforderungen und

Erwartungen zu bringen, bevor man

an den Markt geht. Wichtige Aspekte:

I Unternehmenskultur und -struktur

I Anforderungen einzelner Nutzer-
gruppen und aus den etablierten
Prozessen.

I Bei Digitalisierungsprojekten: Wur-
den die Prozesse bereits auf den
Prufstand gestellt und verschlankt?

I Erwartungen an Dienstleistungs-
umfang und -qualitat. Gibt es inter-
ne Kundengruppen, die besonders
betreut werden mussen?

I Sinnvolle/bendtigte Fertigungstiefe

Nach dem ersten Austausch mit den
wichtigsten internen Stakeholdern
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,~Mir ist kein Fall bekannt, in
dem der Verweis auf andere
Unternehmenskonditionen zu
gunstigeren Preisen fuhrte.”

suche ich den Dialog mit dem aktuel-
len oder potenziellen Lieferanten, um
eigene Schwachstellen, Kostentreiber
und Verbesserungspotenziale aus
Sicht des Anbieters zu bewerten.

Beispiel 1: Ein Unternehmen hatte
bei der Fahrzeugrtickgabe immer ho-
he Kosten aufgrund nicht nachvoll-
ziehbarer Schaden. Nach dem Ge-
sprach mit dem Leasinganbieter
stellte sich heraus, dass die Anforde-
rung, Fahrzeuge an x-beliebigen
Standorten abholen zu lassen und die
Gutachten spater ohne Beisein der
Nutzer zu machen, zu Mehrkosten fur
das Unternehmen und den Leasing-
geber fuhrte. Das Verfahren wurde so
umgestellt, dass die Rickgaben durch
einen Gutachter (inklusive HebebUh-
ne) im zwingenden Beisein des Nut-
zers erfolgen, damit mogliche Scha-
den (auch unter dem Fahrzeug) direkt
geklart werden konnten. Das war
zwar ein reduzierter Komfort fur den
Nutzer (einmal alle 3 bis 4 Jahre), aber
deutlich mehr Transparenz und ge-
senkte Kosten auf allen Seiten.

Vorab alle einbinden

Klar, muss es manchmal schnell ge-
hen, aber auch dann gelten die oben
genannten Grundséatze. Bei entspre-
chender Ausgangsposition oder Zu-
sagen kann es sein, dass mir ein Lie-
ferant auf der Basis von Absichts-
erkldrungen gute Konditionen gibt.
Das Unternehmen sollte dann aber
auch liefern, sonst sind die guten
Konditionen schnell weg. Ein einfa-
ches ,mach es billiger” liefert auch bei

Zeitdruck keine wirklich sinnvollen Er-
gebnisse, denn der Lieferant braucht
eine Gegenleistung des Kunden, um
bessere Konditionen zu gewahren
(Stichwort: Geben/Nehmen).

These 2: Was definitiv ein Risiko dar-
stellt - und bisher selten gut gegangen
ist -, ist, eine Lésung/Tool/Software an-
zuschaffen, ohne vorher die eigenen An-
forderungen und Prozesse der Beteilig-
ten (HR, Finance, Fuhrpark etc.) zu
checken und diese gegebenenfalls anzu-
passen.

Es gilt der Grundsatz: Schnell ange-
schafft, heildt langsam in der Umset-
zung. Auch ruft manches Unterneh-
men nach den high-sophisticated
Softwareldsungen, nutzt aber vor-
handene Daten und Software bisher
gar nicht.

Beispiel 2: Die IT-Abteilung eines
Unternehmens hat eine umfangreiche
Softwareldsung eingekauft, ohne im
Vorfeld mit den beteiligten Fachabtei-
lungen ausreichende Gesprache zu
fihren. Konkret wurden die Besonder-
heiten der Buchhaltung erst bespro-
chen, als das System bereits ,auf dem
Hofwar". Das fiihrte dazu, dass sich die
Umsetzung und Einfuhrung allein im
Heimatland fast zwei Jahre hingezo-
gen haben. Wahrend dieser Imple-
mentierung mussten die Details erst
vom Softwareanbieter mit entspre-
chendem Aufwand umgesetzt werden.

Ich werde von Unternehmensbera-
tungen immer wieder nach Bench-
marks fur deren Kunden gefragt. Ab-
gesehen davon, dass es sich um

vertrauliche Daten handelt, die ich
nicht weitergebe, halte ich die Ein-
kaufskonditionen anderer Unterneh-
men aus eigener Erfahrung fur kein
schlagkraftiges Argument bei Ver-
handlungen mit Lieferanten. Dafur
sind bei genauer Betrachtung auch
die Anforderungen der Unternehmen
viel zu unterschiedlich, als dass dies
Ubertragbar ware. Mir ist kein Fall be-
kannt, in dem der Verweis auf andere
Unternehmenskonditionen zu guinsti-
geren Preisen gefuhrt hat.

Beispiel 3: Das Unternehmen ver-
einbarte mit dem Reiseblro, dass zu
jeder Dienstreise drei Alternativen an-
geboten werden mussen, um daraus
die gunstigste auswahlen zu kénnen.
Etwas spater beklagte sich das Reise-
blro, dass die Mitarbeitenden des
Unternehmens nicht ausreichende
Informationen zu ihren geplanten
Dienstreisen liefern konnten. Dies
fUhrte zu einem Mehraufwand beim
Reiseblro und damit zu héheren Kos-
ten fur das Unternehmen.

Timo Darr

Timo Darr betreibt seit mehr als

zehn Jahren eine Managementbe-
ratung und ist auf den Aufbau und
die Restrukturierung von Travel-
und Fleet-Management in mittleren
und groBBen Unternehmen speziali-
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