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Preisverhandlungen souverén fiihren

Verhandlungsstrategien im Einkauf

Was ist eine Strategie? Der Weg zum Ziel. Ehe Sie also loslaufen, sollten
Sie sich erst einmal Uberlegen, wo Sie hinmochten. Erst dann kommt der
Weg.

Hier einige Beispiele fur Verhandlungsstrategien:

e Salami: Scheibchenweise bringen Sie Ihre Argumente ein, um Stuck
fur Stuck Zwischenergebnisse zu erzielen.

e Zermurbung: lhre Strategie ist es, den Verhandlungspartner durch
Verunsicherung verhandlungsbereit zu machen. Dazu zahlt: Warten
lassen, Blick ins Licht, keine Getranke, uber die Mittagspause
arbeiten, Zeitdruck aufbauen, Good Guy/Bad Guy, Kreuzverhor,
usw.

e Ablenken: Sie lenken bewusst auf ein Nebenthema ab. Dort geben
Sie nach, um letztlich Ihr wahres Ziel zu erreichen.

e Plan B: Manchmal geht unsere Strategie nicht auf. Der Lieferant
blockiert oder bringt Neues ein, das Sie nicht kannten. Deswegen
sollten Sie sich vorher eine Alternativstrategie Uberlegen, die Sie in
solch einem Fall anwenden. Im Zweifel gilt: Machen Sie eine Pause,
um sich mit Ihrem Chef oder Kollegen neu abzustimmen!

e Kosten senken: Statt klassisch Uber die Preise zu verhandeln,
wechseln Sie das Thema zur gemeinsamen Kostensenkung. ldeal
ist, wenn Sie vor der Verhandlung schon den Lieferanten darauf
hinweisen, er solle bitte fur das Treffen Potentiale zur
Kostensenkung erarbeiten.

e USW.
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