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„Gehen Sie niemals unvorbereitet in eine Verhandlung!“ Wer diesen Rat von Verhandlungstrainer Frieder Gamm
befolgt, kann auch als vermeintlicher Underdog gute Konditionen rausschlagen.

Frieder Gramm

Dienstag, April 15, 2014 - 15:24

Der Underdog-Effekt im Einkauf

Eine strategisch vorbereitete Einkaufsverhandlung b ringt dem Unterschätzten den Sieg

Mittelständler kämpfen im Einkauf mit geringen Stückzahlen und bekommen selten die besten Konditionen. Ein

kleiner Matratzenhersteller aus Bad Boll (Baden-Württemberg) schafft es, als scheinbar Unterlegener seine

Einkaufsverhandlungen zu gewinnen und ordentliche Konditionen zu verhandeln. Und das ohne den Partner

über den Tisch zu ziehen: Mit akribischer Vorbereitung und partnerschaftlichem Verhalten.

„Gehen Sie niemals unvorbereitet in eine Verhandlung“, sagt Verhandlungstrainer Frieder Gamm , der seine

Erfahrung aus seiner langjährigen Tätigkeit im Einkauf der Porsche AG bezieht. Auch wer auf den ersten Blick

scheinbar schlechtere Karten hat, kann so mit guter Vorarbeit seine Ziele verwirklichen. Die Vorbereitung einer

Verhandlung sei deshalb genauso wichtig für den Erfolg wie die Verhandlung selbst.

Dem folgt Einkäufer Steffen Wrona  von der schwäbischen Bettenmanufaktur Traum-Fabrik. Er beschäftigt sich

täglich mit den steigenden Preisen für die Rohstoffe von Matratzen und Decken. Rund 6.000 handgefertigte

Matratzen stellt sein Arbeitgeber in Bad Boll jährlich her. Leider kann die Manufaktur nicht mit enormen

Stückzahlen bei seinen Lieferanten für Flies, Schaum, Naturlatex oder Federkerne um Preise verhandeln.

Als immer wieder unterschätzter Abnehmer muss Einkäufer Steffen Wrona seine Position durch gute

Marktkenntnisse stärken: „Informationen zu sammeln und einen Überblick über den heimischen Markt und die

Preise zu haben, ist für eine Verhandlung das Wichtigste“, betont der 35-Jährige. Denn der Schwabe bezieht

seine Waren nicht per Container aus China, sondern vom regionalen Händler und Hersteller. Damit sichert die

Bettenmanufaktur die Auslastung ihrer Partner durch sehr regelmäßige Bestellungen, monatlich oder gar jede

Woche. Weil sich Wrona in seinem Markt gut auskennt und mit seinen Zulieferern ein partnerschaftliches

Verhältnis anstrebt, bekommt er auch als Underdog faire Preise.

„Der Zweck einer Verhandlung liegt nicht darin, den anderen niederzukämpfen, um selbst als glorreicher Sieger

dazustehen“, erklärt Deutschlands Verhandlungstrainer Nummer eins. Er rät deshalb zur Win-win-Strategie. Bei
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Einkauf Verhandlung Preise Konditionen Zulieferer h

der Bettenfabrik äußert sich das in zuverlässigen Geschäftsbeziehungen. Die Manufaktur versucht, so lange wie

möglich bei ihren Lieferanten zu bleiben. „Die Qualität der Naturhaar- oder Faser-Fliese, Daunen und auch der

Durchlaufartikel wie Bettwäsche ist für uns entscheidend. Sobald es hier Mängel gibt, wechseln wir nicht sofort,

sondern helfen unseren Lieferanten aktiv beim Verbessern der Produkte“, betont der gelernte Holzmechaniker

Wrona.

Mit dieser Sicherheit gewähren über die Hälfte seiner Geschäftspartner Jahreskontrakte, denn sie können

getrost vorproduzieren und schnell liefern. Der wertschätzende Umgang geht sogar so weit, dass Lieferanten

gestiegene Preise bei fallenden Rohstoffkosten wieder nach unten korrigieren, wenn der Matratzenhersteller

ordert.
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