VERTRIEB _ Jahresgespréache

Poker um Jahresvertrage

Hersteller und Handel arbeiten mit ihren Zulieferern oft auf Basis von Vertrdgen zusammen,
die jedes Jahr neu ausgehandelt werden. Viele Key-Account-Manager von Zulieferern machen
diese Termine nervés, hangt doch vom Gelingen auch ihr Gehalt ab.

Jahr fir Jahr wiederholt sich dasselbe
Ritual. Die Einkaufsgremien Handels-
konzerne laden ihre Zulieferer zum
Jahresgespréch ein, um mit ihnen die
Modalitdten der Zusammenarbeit fir
das kommende Jahr auszuhandeln.

Kaum ist die Tir geschlossen und
die erste Tasse Kaffee eingeschenkt,
stimmen sie folgendes Klagelied an:
»Se wissen, wie schlecht es unserer
Branche geht. Deshalb missen Se Ih-
re Preise senken.« Mit dieser Aussage

In den Jahres-
chen wird mil

nders harten

Bandagen geka

Text Peter Schreiber

steht die Drohung im Raum: Sonst

mussen wir den Lieferanten wechseln.

Entsprechend schnell geraten viele

Key-Account-Manager in die Defensive.

Vor allem, wenn sie nicht ausreichend

vorbereitet sind. Schon Wochen vorher

sind die Top-Verkéufer der Zulieferer
nervos, denn sie wissen, dass vom Ver-
lauf dieser Gespréche der Erfolg ihres

Unternehmens abhangt. Auch das eige-

ne Gehalt und die Provisionen sind oft

eng mit dem Verhandlungsergebnis
verknupft. Entsprechend angespannt
gehen die Partner in die Gespréche.

Wer im Vorfeld nicht genau analysiert

hat, was bei den Jahresgespréchen auf

der Tagesordnung steht, hat schlech-
te Karten in diesem Poker. Keineswegs
wird dort nur Uber Preise und Ligfer-
mengen gesprochen. Es geht auch um

Fragen wie:

-~ Welche Qualitétsanforderungen
sollen die gelieferten Produkte und
Problemlésungen erfillen?
Welche Leistungen sind im Lieferpa
ket enthalten?

+ Wie und wann wird geliefert?
»  Wie sehen die Zahlungsmodalitéten
aus?

Je genauer ein Verkéufer im Vorfdd e-

nes Jahresgespréchs die kritischen Ver-

handlungspunkte analysiert, umso gré-

[Ber ist sein Verhandlungsspiel raum.

Gut vorbereitet ins Gesprach

In der Vorbereitung sollten folgende
Themenfelder berticksichtigt werden:
~+ Konkrete Anforderungen an zu-
kinftige Dedls;
+  Marktentwicklung;
-+ Marktsituation des Kunden.
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Weitere Themen firr die Agenda sind
beispielsweise »Wie entwickelt sich der
Markt?, »Wie entwickeln sich die OI-
preise und im Zuge dessen die Preise fir
Kunsstoffprodukte?, oder »Welche Zu-
wéchse sagen Marktforscher fur Hach-
bildschirme voraus und welche Gewinn-
spannen lassen sich damit erzidlen Je
mehr Datenmaterial der Verkéufer hat,
umso flexibler kann er argumentieren.

Ein drittes Themenfeld ist die Marktsi-
tuation des Kunden. Kampft sein Unter-
nehmen zum Beispid damit, dass ihm
Mitbewerber Marktanteile wegnehmen?

Oder muss er seine Lieferkette und seine
Produktionsprozesse neu organisieren,
damit er schneller auf Verdnderungen
reagieren kann? Wichtig ist auch ei-
ne Anayse der Beziehung des eigenen
Unternehmens zum Kunden: Welche
Schwierigkeiten gab es im vergangenen
Jahr? Wie wurden sie geldst? Welche
Umsétze erzielte die Firma mit dem
Auftraggeber?

Erstellen Sie eine Leistungsbilanz

Aufschlussreich ist es, vorab zu ermit-
teln, welche Serviceleistungen das &-
gene Unternehmen fir den Kunden
erbracht hat, die in keiner Rechnung
auftauchten und fir die es keine ver-
traglichen Verpflichtungen gab. Eine
Leistungshilanz hilft hier weiter, damit
im Jahresgesprach »Argumentationsfut-
ter« vorhanden ist.

Mit diesen Informationen lassen sich an-
spruchsvolle und zugleich realistische
Zide fir das Jahresgesprach formulie-
ren. Vor den Verhandlungen wird | ..

—  PRAXISTIPP AGENDA ZUM ERFOLG

Eine solide Vorbereitung reduziert die
Nervositét und erleichtert die
Argumentation in Jahresgesprachen.

-*  Grundliche Analyse der Entwicklung des
Markts des Kunden im abgelaufenen Jahr

->  Entwicklung der Geschaftsbeziehungen
zum Kunden in den vergangenen zwolf Mona-
ten aufbereiten

->  partnerschaftliche Manéverkritik zur Zu-
sammenarbeit vorbereiten; dazu gehort eine
Lieferantenbeurteilung des Kunden und auch
eigene Kundenbeurteilung als Lieferanten

->  Darstellung der Leistungshilanz fiir den
Kunden, etwa kostenlos erbrachte Zusatzleis-

tungen

> Planung der Zusammenarbeit

->  Planung technischer und fachlicher Op-
timierungen in den Ablaufen, beispielsweise
die Einfuhrung neuer Technologien

-> Besprechen, wie organisatorische Ablau-
fe, etwa die Optimierung der Bestellabwick-
lung oder gemeinsame Vermarktungsmaf3-
nahmen noch besser zu planen

->  Planung von Schulungen fur seine Mitar-
beiter und gemeinsamer Events mit den Mit-
arbeitern beider Seiten zur Verbesserung der
personlichen Zusammenarbeit; Schulungen
im eigenen Werk mit anschlieBender gemein-
samer Wochenend-Radtour

->  Aushandeln der Einkaufs- und Verkaufs-
konditionen

->  Unterzeichnungeines Partnerschaftsver-
trags zu den genannten Punkten
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VERTRIEB _ Jahresgespréache

festgelegt, mit welchem Maximal- und
welchem Minimalziel man in die Va-
handlung geht. Auf3erdem sollte man
sich dartiber im Klaren sein, welche Ar-
gumentationspunkte sich gegebenenfals
in die Waagschal e werfen lassen, wenn es
eng wird. Erst wenn diese Fragen beant-
wortet sind, lassen sich kundenspezifi-
sche Argumentationsketten entwerfen.
Tipps zur Vorbereitung:
Themenfelder erarbeiten;
-+ Leistungsbilanz, Ziele und Argu-
mentationskette formulieren;
+  Gespréchsdramaturgie festlegen und
Gespréchsunterlagen mitbringen.
Allzu friher Optimismus ist allerdings
fehl am Platz, denn gut formulierte Zie-

le sind noch keine erreichten Ergebnis-
se. Zunachst gilt es, den anstehenden
Termin mit dem Einkaufsgremium zu
meistern. Dort sollten Sie versuchen,
zunéchst eine positive Gesprachsatmo-
sphére zu schaffen. Eine Méglichkeit
waére, zunachst dem Kunden nochmals
vor Augen zu fuihren, welchen Nutzen er
aus der Zusammenarbeit zieht, indem
Beispiele angefiihrt und Fragen gestellt
werden: »Wiewaren Se mit der Anliefe-
rung im vergangenen Jahr zufrieden?,
»Ha sich die geleistete Problemldsung
bewahrt2«

Wird dem Kunden der Nutzen der
Zusammenarbeit und die erbrachte
Leistung vor Augen gefiihrt, 18sst sich

das Gesprach leichter auf die Markt-
entwicklung und Perspektiven Uber-
leiten.

Bringen Sie Kunden zum Traumen

Hat der Einkéufer die Chancen vor Au-
gen, ist die Aufgabe des Verkaufers, ihm
zu illustrieren, wie sein Unternehmen
dabei unterstiitzt werden kann, diese um-
zusetzen. Hierfir missen die Vorschlage
schon in einer ausgearbeiteten Form vor-
liegen. Das heifdt fur die Gespréchsvor-
bereitung, dass Handouts oder Muster
fir die Probleml6sung vorliegen sollten.
Fehlen diese Informationen, kreist sein
Denken nur um den Preis. ]
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