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Hoffentlich nur
ein Ausreifier

Der reale Auftragseingang der deut-
schen Industrie ist im Marz 2023 laut
dem Statistischen Bundesamt um
10,7 % zurlickgegangen. Ich hoffe,
dass dies ein AusreiRer ist. Denn sonst
verdichten sich die Tatsachen, dass

in der deutschen Wirtschaftspolitik
grundsatzlich einiges falschlauft.

Wenn Sie hre Verkaufer nach Priifung
der Preishistorien der letzten 3 Jahre
mit gerechtfertigten Preisreduzierun-
gen konfrontieren, reagieren diese auf
pampige Weise mit unsachlichen Argu-
menten und verweisen zu guter Letzt
auf die Entscheidung aus dem Olymp
Ihrer Geschéftsleitung. So viel zum
Fairplay ...

Lesenswert sind fiir Sie vor allem die
Interviews tiber eine Software fiir
Kostenstrukturen auf Seite 3 und tiber
eine Einkaufsfinanzierung auf Seite 5.

Ihr
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Verhandlungen auf Augenhohe:
Sieht Fairplay wirklich so aus?

Respekt bei Verhandlungen und intensive Expertengesprache mit Lieferanten sind
absolut sinnvoll. Doch wenn Sie glauben, dass Verkaufer zu vertrauensvollen Wesen
mutieren, irren Sie sich leider gewaltig. Verkdufer werden immer wieder Preise erhohen
und dies mit verschiedenen Behauptungen begriinden. Daher werden Verhandlungen

auch mal hart.

Situation:

Schon seit mehreren Monaten entnehme
ich diversen Aussagen von Einkaufern
und Zeitungsartikeln, dass ...

e die klassischen harten Verhandlun-
gen doch vorbei seien,

e Verhandlungen stets auf Augenhdhe
gefiihrt werden und dem Zeitgeist
entsprechen,

® die Zeit des Herauspressens des letz-
ten Cents vorbei ist,

e Einkaufer fair verhandeln sollen.

Beachten Sie: Respektvolle Verhandlun-
gen und konstruktive technische Opti-
mierungsgesprache sind unbestritten
wichtig. Doch Sichtweisen wie ,die klas-
sischen Verhandlungen sind passé*“ halte
ich personlich fiir naiv und bar jeglichen
Realitatssinns hinsichtlich der Anfor-
derungen an die Einkdufer. Eine solche
Grundeinstellung verschafft dafiir den
Verkdufern paradiesische Zustande.

Uberdenken Sie daher die folgenden
hochst aktuellen Taktiken Ihrer Verkau-
fer und entscheiden Sie selbst:

1. Der Verkaufer zieht die internen
Vorgaben durch

Der Verkaufer wird, trotz aller beteuern-

den Fairness-Gel6bnisse, knallhart seine

intern hoch angesetzten preislichen Vor-

gaben mit stolzen Preisen durchziehen.
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2. Der Verkdufer macht Show

Der Verkaufer wird Sie weiterhin bezir-
zen, wie hochwertig seine Produkte und
wie marktgerecht seine Preise seien.

3. Der Verkdufer verfiigt kaum iiber
Hintergrundinformationen

Der Verkaufer teilt Thnen selten tiefge-

hende Informationen (ber preisliche

Details mit. Lieber tritt er die Verantwor-

tung dafiir an hohere interne Stellen ab.

4. Der Verkaufer kennt nur seine
eigene Wahrheit

Wenn sich die Preise nachweislich nach
unten bewegen, negiert der Verkéufer
diese Tatsache oder redet diese klein.
Wehe aber, die Preise steigen wieder,
dann konfrontiert er Sie mit neuen Ka-
tastrophenszenarien und satten Preis-
erhéhungen.

5. Der Lieferant hat wahrend der
Krisen seine Marktmacht ausgenutzt

Uber das hohe Preiselevel, das Ihr Ver-
kdufer wahrend multipler Krisen suk-
zessive aufgebaut hat und das ihm fette
Margen beschert hat, schweigt er sich
geflissentlich aus. Und von Preisreduzie-
rungen oder Riickzahlungen uber nicht
mehr berechtigte, aber berechnete Kos-
tenarten, die immer noch in seiner Kal-
kulation stecken: Keine Spur!
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Verhandlungen

Fiir Sie vorbereitet: Ihr Schreiben zur Abwehr einer
Preiserhohung oder fiir eine Preisreduzierung

Bitte werden Sie aktiv, noch bevor der Verkaufer auf Sie zukommt, und fordern Sie niedrigere Preise! Hier habe ich lhnen ein praxis-
taugliches Formulierungsschreiben zum Thema Abwehr von Preiserh6hungen oder zur Umsetzung von Preisreduzierungen fiir das

restliche Jahr 2023 erstellt. Dieses konnen Sie ab sofort generell oder bei speziell dafiir ausgewahlten Lieferanten einsetzen. Das

Schreiben ist bewusst etwas scharfer und kantiger verfasst, kann aber von lhnen, bezogen auf den individuellen Einzelfall und die je-

weilige vorliegende Marktmacht, jederzeit abgemildert oder integrativer verfasst werden. Von Hans-Christian Seidel.

Preissituation 2023

Sehr geehrte Frau ..., / Sehr geehrter Herr ...,

die folgenden beiden Schwerpunkte:

1. Fallende Preise
Seit Herbst 2022 haben sich zahlreiche fallende Preise vor allem bei

+ Rohstoffen,
» Packmitteln,
+ Frachten,

» Energien

sukzessive abgezeichnet.

Verfligung. Falls Sie auf die evtl. erhéhten Tarifabschliisse verweisen, werden wir auch dies relativieren kénnen.

2. Priifung der Preishistorie seit 2019

den Betrachtung und Priifung unterzogen. Hierbei ist uns besonders aufgefallen, dass

« viele Griinde, die seinerzeit zu Erhéhungen fihrten, heute definitiv nicht mehr zutreffen und begrindbar sind, und

« lhre einstigen Verteuerungszuschldge obsolet sind, aber immer noch berechnet werden.

In Bezug auf die oben aufgefiihrten Punkte verlangen wir daher - im Sinne einer fairen Partnerschaft - eine Entschadigung fir die
betroffenen und zu Unrecht weiter berechneten Kostenarten sowie eine riickwirkende Preisreduzierung von X % zum 01.10.2022.

Gerne Ubermitteln wir Ihnen in einem persénlichen Gesprach diesbeziiglich weitere nachweisbare Details. Fir den Fall, dass Sie wei-
terhin bar jeglicher Realitat existierende Fakten negieren, die Situation verallgemeinern oder neue Horrorszenarien aufzeigen, wer-
den wir unsere Partnerschaft in Bezug auf das weitere Geschaft im Jahre 2023, auf Neuprojekte und Neuentwicklungen tiberdenken
mussen.

Mit freundlichen Griifen

in Bezug auf die aktuelle Preissituation auf den Markten (oder: in Bezug auf |hre avisierte Preiserhdhung vom ...) informieren wir Sie
hiermit, dass wir im Jahre 2023 keine erneuten Preiserh6hungen akzeptieren. Vielmehr verweisen wir in diesem Zusammenhang auf

Diese unverrickbaren Tatsachen kdnnen Sie den Auswertungen des Statistischen Bundesamts, bekannten Preisquellen sowie zahlrei-
chen etablierten Branchenindizes eindeutig entnehmen. Gerne stehen wir Ihnen bei Riickfragen oder Hinweisen tber die Quellen zur

Wir haben zusatzlich die Preishistorie bezliglich der Summe lhrer seit 2019 mehrfach umgesetzten Preiserh6hungen einer eingehen-
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Interview

So unterstiitzt eine Einkaufs-Software iiber
Kostenstrukturen erfolgreich lhre Preisverhandlungen

Um Preiserh6hungen erfolgreich abzuwehren oder um faktenbasiert auf die Entwicklung von Kostentreibern zu verweisen, stehen
lhnen im Einkauf hilfreiche Softwaremodule zur Verfiigung. Lesen Sie dazu ein Gesprach zwischen Marko Beckers von der craze media
GmbH in Diisseldorf und Hans-Christian Seidel.

Einkaufsmanager in der Praxis:

Wie kann ein Einkdufer die Hauptkosten-
treiber inklusive deren Entwicklung bei
seinen betroffenen Produkten ermitteln?
Was genau ist Ihre verfiigbare Datenbasis?

Marko Beckers: Fiir unsere Lésungen
setzen wir ganz auf die objektiven Daten
des Statistischen Bundesamts (StBA), die
jedes Unternehmen an das Bundesamt
melden muss.

Dabei nutzen wir im Grunde die vom
StBA angeforderten und ausgewerteten
Jahresabschliisse der Unternehmen, um
eine durchschnittliche Kostenstruktur
differenziert nach Branche und Unter-
nehmensgréfle zu bilden.

Mithilfe von Preisentwicklungen der
Einzelkosten, z. B. der Preisentwicklung
von Energie oder Rohstoffen, berechnen
wir die gewichtete Kostenanderung der
Einzelkosten. Die Summe bildet dann
die durchschnittliche Gesamtkostenent-
wicklung.

Ein schoner Nebeneffekt der differen-
zierten Betrachtung ist dabei die Identi-
fizierung von Kostentreibern. So zeigen
wir anhand der gewichteten Zusammen-
setzung der Roh-, Hilfs- und Betriebs-
stoffe die wesentlichen preisrelevanten
Kostentreiber auf und sind in der Lage,
deren Einfluss auf die Kostenentwick-
lung des Produkts zu belegen.

Einkaufsmanager in der Praxis:

Ein typischer Praxis-Fall: Ein Verkdufer
konfrontiert einen Einkdufer mit einer
Preiserhéhung um 8 % und verweist auf
die gestiegenen Rohstoffpreise. Wie nutzt
ein Einkdufer Ihre Software, um diese Erho-
hung mit Verweis auf die wahren und auch
anteiligen Kostenstrukturen abzuwehren?

Marko Beckers: Zuerst Uiberpriift er die
Angaben seines Lieferanten und ver-
gleicht diese mit dem Durchschnitt der
Branche. Fiihren die Rohstoffpreisent-

wicklungen tatsachlich zu einer Kosten-
entwicklung, die eine Preiserhohung von
8 % rechtfertigt?

Oftmals findet man hier schon die ersten
Unschérfen in den Angaben des Liefe-
ranten, da dieser den Kostenanteil und
somit die Preisrelevanz liberschatzt.

Nehmen wir das Beispiel der Energie-
preisentwicklung im Jahr 2022. Teil-
weise hatten wir Preisentwicklungen
jenseits von 100 %. Allerdings tiberschat-
zenviele Lieferanten, gewollt oder unge-
wollt, den Einfluss der Energiekosten.

Der durchschnittliche Energiekosten-
anteil an den Gesamtkosten im produ-
zierenden Gewerbe liegt bei ca. 2,7 %.
Somit fiihrt ein Energiepreisanstieg von
100 % lediglich zu einer gerechtfertigten
Preisanpassung von 2,7 %.

Ein anderes Beispiel ist das Argument
der Tariflohnentwicklung. Nahezu alle
Preiserh6hungsschreiben der Lieferan-
ten beinhalten das Argument gestiege-
ner Tarifléhne.

Keines berticksichtigt aber eine gleich-
zeitige Verbesserung der Arbeitsproduk-
tivitat. Nur die Berlcksichtigung beider
Werte lasst eine faire Beurteilung der
Veranderung der Personalkosten zu.

Es mag viele Uberraschen, aber langfris-
tig betrachtet, stagniert oder sinkt der
Anteil der Personalkosten an den Ge-
samtkosten sogar.

Einkaufsmanager in der Praxis:

Klingt wirklich nachvollziehbar. Einkéu-
fer haben nur das Problem, dass sie doch
einige Verhandlungen pro Woche fiihren
miissen. Daher verfiigen sie von der Kom-
plexitit und von der Zeit her nicht (iber
die notwendigen Reserven, um das mit
einer Preissoftware vorzubereiten.

Wie sehen Sie das?

Marko Beckers: Der Faktor Zeit war einer
der Hauptgriinde fiir die Entwicklung un-
serer Losung. Durch die Nutzung der ob-
jektiven und standardisierten Daten des
StBA entfallt die langwierige Recherche
nach belastbaren Daten.

Dadurch wird der Einkaufer in die Lage
versetzt, auch die Einkaufspreise der
Produkte mit geringen Einkaufsvolumen
zu ,verteidigen®.

Innerhalb weniger Minuten liegt ein Er-
gebnis vor, Argumente der Lieferanten
sind Uberpriift und eine robuste, auf Fak-
ten basierende Strategie ist erarbeitet.

Einkaufsmanager in der Praxis:
Eine Einkaufsabteilung hat bekanntlich
eine Fiille verschiedener Produkte oder
Dienstleistungen. Deckt Ihre Software die
geforderte Produktvielfalt ab?

Marko Beckers: Neben dem Faktor Zeit
ist das ein weiterer wichtiger Aspekt.
Unsere Anwendung beinhaltet Kosten-
strukturdaten von Uber 450 Branchen
des produzierenden, des Bau- und des
Dienstleistungsgewerbes. Dartiber hin-
aus sind die Marktpreisentwicklungen
von Uber 12.000 Warengruppen, alle
relevanten Wahrungskurse und viele
weitere Kennzahlen der deutschen Wirt-
schaft enthalten.

All diese vielseitigen Informationen ste-
hen dem Einkdufer auf ,Knopfdruck® zur
Verfligung.

Marko Beckers ist Griinder und geschafts-
flihrender Gesellschafter der craze media
GmbH in Diisseldorf. Nach dem erfolgreichen
Studium des Maschinenbaus und Wirtschafts-
ingenieurswesens griindete er 2007 sein Un-
ternehmen mit dem Fokus auf datengestiitztes
Kostenmanagement fiir den Einkauf.

craze media ist ein inhabergefiihrtes Unter-
nehmen mit Sitz in Disseldorf und bietet
datengestiitzte Kostenmanagement-Lésungen
fr Unternehmen.
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Standort Deutschland

Kommentar von Hans-Christian
Seidel

Auf den von der Firma Viessmann
angekindigten Verkauf ihres Kern-
geschafts bei den Heizungssyste-
men an die US-Firma Carrier Global
reagierte die Politik wieder einmal
in aufgeschreckter Weise. Im Nach-
gang dieses Aufschreis prift die
Politik nun - wie so oft schon -, ob
sie diesen Verkauf untersagen wird.

Es ist nicht der erste Fall, bei dem
ein bedeutendes deutsches Traditi-
onsunternehmen aus der Industrie
sein (Kern-)Geschaft ins Ausland
zu verkaufen gedenkt - und wird
auch nicht der letzte sein. Aber die
Regierung sollte nicht jedes Mal in
eine ratlose Schockstarre verfallen.
Es fehlen mir die vertrauensvollen
und strategischen Weichen fir

die Industrie, von deren bezahlten
Arbeitsplatzen unser Wohlstand
abhangt.

Offenbar sinkt das Vertrauen der
Unternehmen in die Leistungsfahig-
keit des Standorts Deutschland.
Daher bevorzugen sie bei einer
Unternehmensvergréf3erung oder
-verlagerung aus verschiedenen
Grinden vermehrt auslandische
Standorte. Doch die soliden Bilan-
zen vieler deutscher Unternehmen
basieren nun mal auch auf diesen
Leistungen ihrer globalen Standorte.

Zugegeben,

» stdndige Schwarzmalerei bringt
uns auch nicht weiter,

» viele Unternehmen klagen stan-
dig auf hohem Niveau,

* es muss auch nicht immer so
schlimm kommen, wie allgemein
beflrchtet wird.

Ich bekenne mich klar zum Stand-
ort Deutschland. Wenn ich jedoch
ein Industrieunternehmen hatte,
wirde ich aufgrund der Sprung-
haftigkeit und der fir mich nicht
erkennbaren Wirtschaftsprioritat
der Regierung ins Gribeln geraten,
ob die Vorteile an einem auslandi-
schen Standort am Ende nicht doch
Uberwiegen.

Marktinformationen

Wirtschaftsnachrichten-Alltag

Hans-Christian Seidel berichtet liber interessante Neuigkeiten aus den globalen Mark-

ten. Stand: 15.5.2023

1. Globaler EMI

Die starksten Wirtschaftslander weisen
im April 2023 unterschiedliche, aber
hédufig verbesserte Werte beim globa-
len Einkaufsmanager-Index aus. Wie Sie
leider feststellen kdnnen, befindet sich
Deutschland auf dem letzten Platz.

e Australien: 48,0
® Brasilien: 443
e China: 49,5
e Deutschland: 44,5
® Eurozone: 45,8
® Frankreich: 45,6
e Global: 49,6
® [ndien: 57,2
® Indonesien: 52,7
e |talien: 46,8
® Japan: 49,5
® Kanada: 50,2
® Mexiko: 51,1
® Niederlande: 44,9
e Polen: 46,6
® Russland: 52,6
® Saudi-Arabien: 59,6
o Siidkorea: 48,1
® Spanien: 49,0
® Tiirkei: 51,5
e USA: 50,2
® Vereinigtes Konigreich: 47,8

(Quelle: S&P Global)

2. Im-/Exporte

Die deutschen Exporte sind im Marz
2023 mit 129,7 Mrd. € zum Vorjahres-
monat um 5,0 % gestiegen und zum
Vormonat um 5,2 % gesunken. Die deut-
schen Importe sind mit 113,0 Mrd. €
zum Vorjahresmonat um 5,5 % und zum
Vormonat um 6,4 % gesunken. Die Au-
Renhandelsbilanz (Export - Import) be-
tragt damit 16,7 Mrd. €.

(Quelle: destatis)

3. Unternehmensinsolvenzen

Im Februar 2023 meldeten die deut-
schen Amtsgerichte nach endgiiltigen
Ergebnissen insgesamt 1.362 beantragte
Unternehmensinsolvenzen. Im Ergebnis
war das ein Anstieg von 20,3 % gegen-
Uber Februar 2022. Im Januar 2023 war

4 @ Kontakt zur Redaktion: redaktion@einkaufsmanager.net

die Zahl der Unternehmensinsolven-
zen bereits um 20,2 % gegeniber Ja-
nuar 2022 angestiegen. Die drohenden
Forderungen der Glaubiger der im Fe-
bruar 2023 gemeldeten Unternehmens-
insolvenzen berechnen die Amtsgerichte
aufrund 1,1 Mrd. €.

(Quelle: destatis)

4. WV Stahl

Im 1. Quartal 2023 lag das Produktions-
volumen bei der Stahlproduktion im Ver-
gleich zum Vorjahresquartal 2022 gemaf}
Information der Wirtschaftsvereinigung
Stahl bei den einzelnen Sektoren wie
folgt (Angaben in 1.000 Tonnen):

® Rohstahlgesamt: 9.157,d.h. -6,6 %
® Oxygenstahl: 6.497,d. h. -3,1%
e Elektrostahl: 2.678, d. h. -14,0%
® Roheisen: 6.071,d. h. -1,2%
® warmgewalzte Stahl-

erzeugnisse: 8.164, d. h. -6,2 %

(Quelle: WV Stahl)

5. HPE-Holzpreis-Index

Der Preisindex flir Schnittholz und Holz-
werkstoffe fiir Holzpackmittel und Palet-
ten hatte im April 2023 folgende Werte:

Massivholz fiir Holzpaletten: 332,0
® -21% zumVormonat
® -344% zum Vorjahresmonat

Massivholz fiir Holzpackmittel: 219,5
® -0,9% zumVormonat
® -287% zum Vorjahresmonat

Sperrholz fiir Verpackungen: 223,1
® -18% zumVormonat
® -19,3% zum Vorjahresmonat

OSB fiir Verpackungen: 119,2
® -19% zumVormonat
® -40,2% zum Vorjahresmonat

Die im Vergleich zum Vorjahresmonat ge-
sunkenen Werte sind starke Argumente

gegenliber lhren Lieferanten.

(Quelle: HPE)
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Interview

So geht Einkaufsfinanzierung heute unkompliziert -

mit quickpaid

Gerade in Zeiten der erh6hten Gefahr von Insolvenzen bei Ihren Lieferanten und/oder einem niedrigem Cashflow Ihres einkaufenden
Unternehmens kommt die neue Form der Einkaufsfinanzierung ,,quickpaid“ zum rechten Zeitpunkt ins Spiel. Dazu ein Gesprach zwi-
schen Dr. Sandra Pepperl-Klindworth von der A.B.S. Global Factoring AG in Wiesbaden und Hans-Christian Seidel.

Einkaufsmanager in der Praxis:
Um was handelt es sich bei der neuen Fi-
nanzierungsform quickpaid?

Dr. Sandra Pepperl-Klindworth: Viele
Unternehmen stehen vor der gleichen
Herausforderung: Sie haben Abnehmer
fur ihre Waren, verfiigen aber fiir den
Einkauf der fiir die Produktion benotig-
ten Rohstoffe und Materialien nicht tiber
eine ausreichende Liquiditat. Lange Zah-
lungsziele der eigenen Kunden erschwe-
ren das Ganze zusatzlich.

Hier kommt quickpaid ins Spiel: eine
Online-Plattform zur Einkaufsfinanzie-
rung, die eine kurzfristige Finanzierung
fur kleine und mittelstédndische Unter-
nehmen, aber auch Handwerksbe-
triebe, Einzelhandler, Selbststandige,
Freelancer, Apotheken und Arzte bietet.
Diese Gewerbetreibenden konnen ihre
Einkdufe schnell, einfach und rund um
die Uhr vorfinanzieren und sind somit
immer liquide, wenn es darauf an-
kommt. Den Unternehmen gelingt es
dadurch, flexibel und selbstgesteuert
die Finanzierungsliicke zwischen der zei-
tigen Bezahlung der Rohstoffe und dem
Zahlungseingang durch die Abnehmer
zu schlieRen. Das bringt einen enormen
Wettbewerbsvorteil - ganz im Sinne von
»Buy now, pay later.

Einkaufsmanager in der Praxis:

Worin liegen die Vorteile dieser Einkaufs-
finanzierung, auch im Vergleich zum be-
kannten Finetrading?

Dr. Sandra Pepperl-Klindworth: Fine-
trading ist eine spezielle Form der
Einkaufsfinanzierung. Der Finanzdienst-
leister kauft die Ware des Lieferanten
und verkauft sie an das einkaufende
Unternehmen weiter. Beim Finetrading
bedeutet das jedoch: Die Ware wechselt
zwischenzeitlich ihren Besitzer. Und
darin besteht auch der wesentliche Un-
terschied zur Einkaufsfinanzierung mit
quickpaid.

Die A.B.S. begleicht die offenen Forde-
rungen der Lieferanten, aber der Ab-
nehmer wird dennoch selbst direkt
Eigentimer der Ware.

Das hat neben der sofortigen Liquiditat
noch einen ganz besonderen Vorteil:
Handelt es sich z. B. um ein Unterneh-
men, das Fairtrade-Standards erfiillen
muss, muss die gesamte Wertschop-
fungskette berlicksichtigt und abgedeckt
werden. Dadurch, dass bei quickpaid
der Kunde durchgehend Eigentiimer der
Ware bleibt, ist dies gewahrleistet und
bietet eine optimale Losung.

Somit kdnnen wir mit quickpaid vielen
Unternehmen weiterhelfen, die sich
mit ihren Produkten fiir Nachhaltigkeit
engagieren und einen positiven Impact
leisten wollen. Wir freuen uns, unsere
Kunden in dieser wichtigen Mission un-
terstuitzen zu kdnnen.

Einkaufsmanager in der Praxis:
Wie gestaltet sich im Alltag der Ablauf fiir
ein einkaufendes Unternehmen?

Dr. Sandra Pepperl-Klindworth: Die
Nutzung des Online-Portals ist ganz
einfach und steht rund um die Uhr zur
Verfligung - ganz ohne lastigen Papier-
kram. Kunden konnen in 4 Schritten ihre
Wareneinkaufe finanzieren:

1. Der Interessent registriert und iden-
tifiziert sich im Portal. Es gibt keine
langwierigen Antragsverfahren.

2. Danach ladt er eine Waren- oder
Dienstleistungsrechnung innerhalb
seines Finanzierungsrahmens hoch.

3. Innerhalb dieses Rahmens kénnen
weitere Lieferantenrechnungen zur
Zahlung eingereicht werden - auf
Einzelrechnungsbasis und ohne Ver-
tragsbindung.

4. Nach Abtretung der Rechnung durch
den Lieferanten folgt sofort Liquidi-
tat. Das Zahlungsziel fiir die Riickzah-
lung wird selbst gewahlt - 60, 90 oder

120 Tage. Im Idealfall wird mit quick-
paid genau die Zeit Gberbriickt, die
der Endkunde braucht, um die Forde-
rung zu begleichen.

Einkaufsmanager in der Praxis:

Die ndchste Frage interessiert Einkdufer
natiirlich ganz besonders: die Finanzie-
rungskosten. Trdgt diese der Lieferant
oder das einkaufende Unternehmen?

Dr. Sandra Pepperl-Klindworth: Die
Kosten fiir quickpaid tragt das einkau-
fende Unternehmen. Die Gebihren fir
die Finanzierung werden direkt im Portal
bei der Auswahl des Zahlungsziels ange-
zeigt, da sie von der Dauer der Zahlungs-
zielverlangerung abhangen.

Der Clou dabei: Die Finanzierungskosten
bewegen sich im Skonto-Bereich. Wenn
Sie also mit quickpaid zum Sofortzahler
werden und sich wertvolle Skontoerldse
sichern, dann senkt die Nutzung von
quickpaid Ihre Einkaufskosten deutlich.
Da viele Lieferanten gerade in Zeiten wie
diesen Sofortzahlung besonders hono-
rieren, konnten etliche quickpaid-Nutzer
ihre Skontokonditionen sogar verbes-
sern und somit unter dem Strich ein
verlangertes Zahlungsziel zum Nulltarif
einfahren. Das hohe Maf} an Flexibilitat
im Einsatz der Finanzierung, verbunden
mit den genannten Kostenvorteilen,
macht quickpaid als Einkaufsfinanzie-
rung so attraktiv. Vergleichen Sie gerne
selbst, wo Sie sonst noch so schnell,
passgenau und gunstig lhre Liquiditat er-
hohen konnen - wie hier bei quickpaid!

Dr. Sandra Pepperl-Klindworth ist Mitglied
der Geschaftsleitung der A.B.S. Global Facto-
ring AG und zustandig fiir Produktentwicklung
und Marketing.

A.B.S. Global Factoring AG ist ein Factoring-
Dienstleister mit dem gewissen Extra. ,Wir
begegnen unseren Kunden im Mittelstand auf
Augenhdhe und bieten als vertrauensvoller
Partner auch in schwierigen Situationen immer
passgenaue und kreative Finanzlosungen an.”
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Ubersicht

Diese 8 psychologischen Tricks wenden
Ein- und Verkaufer gleichermafen an

Wenn Sie als Verhandler psychologische Tricks anwenden, wirkt sich das in vielen Verhandlungen positiv auf lhr Ergebnis aus.
Da auch Ein- und Verkaufer, wie alle anderen Menschen auch, manipulierbar sind, scheuen sie sich in Verhandlungen nicht, eine
Fiille von géngigen Psychotricks anzuwenden. Ich habe lhnen nachfolgend die wichtigsten 8 Psychotricks von Ein- und Verkdufern

gegeniibergestellt.

Nr. Trick Beschreibung

Verkaufer schiiren gern Angste mit Verknappungen oder Zuriicksetzen in der Prioritatenliste und vermit-
¢ teln den Eindruck, in einer schwierigen Verhandlung einfach aufzustehen und zu gehen.

1 Angs "
Eink&ufer verbreiten Angste mit tatsachlich vorliegenden oder angeblichen Marktspiegeln und I6sen
beim Verk&ufer Angste aus, einen lukrativen Auftrag zu verlieren.
Beim Halo-Effekt liberragt eine positive mehrere negative Eigenschaften. Genau deswegen schicken Lie-
feranten gern sympathische und gut aussehende Kollegen vor. Sie wollen damit bewirken, dass die Firma
des Verkaufers besser bewertet wird, indem mogliche Schwachpunkte in den Hintergrund geraten oder

2 Halo-Effekt

nicht intensiv angesprochen werden.

Bei schwerwiegenden Reklamationen oder stockenden Verhandlungen werden andererseits dominante
Einkdufer vorgeschickt, um die Verkaufer zu beeindrucken und einzuschiichtern.

Die Macht des
ersten Eindrucks

Mit dem bedeutungsvollen ersten Eindruck bewerten wir Personen in den ersten Sekunden u. a. in Bezug
auf Sympathie und Vertrauen. Wenn Ein- und Verkaufer einen vielversprechenden Geschaftspartner
Uberzeugen wollen, achten sie sehr auf das Ambiente, die positive Stimmung, gute Laune sowie joviale
kérpersprachliche Aspekte und eine freundliche Begripung.

Hierarchie- und
Autoritatseffekt

Einen Hierarchie- oder Autoritatseffekt nutzen Ein- und Verkaufer gern, um einer Verhandlung mehr
Wichtigkeit zu vermitteln, da ja der Chef mitkommt. Bei mittelstandischen Firmen hat die Begriifung
durch den Eigentimer einen zusatzlichen Effekt.

Konsistente
Bewahrtheit

Verkaufer preisen gern ihre langjdhrig bewdhrte Verlasslichkeit mit exzellentem Service und schwarzen
die Konkurrenz gleichzeitig gern unter Verwendung von Angstszenarios an.

Einkdufer verweisen auf die Sicherheit in der partnerschaftlichen Zusammenarbeit, steigende Mengen,
Neuprojekte sowie Entwicklungen und das rechtzeitige Bezahlen der Rechnungen.

Reziprozitat

Reziprozitat liegt vor, wenn ein Verhandlungspartner dem anderen etwas Gutes tut und damit beabsich-
tigt, dass der andere sich in irgendeiner Form erkenntlich zeigt.

Verkaufer verweisen gern darauf, dass sie dem Einkdufer friher mal bei einem drohenden Lieferengpass
aus der Patsche geholfen haben, und hoffen auf Gnade bei der heutigen Verhandlung.

Einkaufer verweisen gern auf frihere Mengensteigerungen und die Vergabe von Neuprojekten in der
Hoffnung, dass der Verkaufer dafiir bessere Konditionen gewahrt.

Anker

Verkdaufer setzen gern Anker und kiindigen damit oft (iberzogene Preiserhéhungen an, auch um zu ver-
hindern, dass der Einkdufer eventuell hohe Gegenforderungen stellt.

Einkdufer nennen als Anker Uberzogene Preisforderungen, damit sie den Fokus der Verhandlung auf die
Reduzierung von Preisen verlagern und Preiserhdhungen kein Thema mehr sind.

Overconfidence-
Effekt

Der Overconfidence-Effekt ist eine Selbstiiberschatzung mit einem unrealistischen Vertrauen und einer
nicht angemessenen Uberzeugung in die eigene tatsichliche Leistungsfahigkeit.

Verkdaufer versprechen den Einkaufern bei einem sich anbahnenden Neugeschaft das Blaue vom Himmel,
obwohl viele dieser Versprechen gar nicht umsetzbar oder realisierbar sind.

Einkaufer sichern demgegeniber astronomische Abnahmemengen zu, die in den ersten 3 Jahren nie-
mals erreichbar sind.

Tabelle: 8 gdngige psychologische Tricks der Ein- und Verkdufer (eigene Darstellung; von Hans-Christian Seidel)

@ Kontakt zur Redaktion: redaktion@einkaufsmanager.net
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Gro handels reise Ma:ktinformationen . . .
Apr!: 2023 p Die Erzeugerpreise im April 2023

Die Erzeugerpreise stiegen - bei jedoch abnehmender Steigerungsrate - im April 2023 um
Die Verkaufspreise im deutschen 4,1 % im Vergleich zum April 2022 und leicht um 0,3 % zum Vormonat Marz 2023.

Grophandel lagen im April 2023 um

0,5 % niedriger als im April 2022. Ausgewdhlte Giiter Verdnderung | Verdnderung
Zum Vormonat Marz 2023 sind die in % zum in % zum
Preise um 0,4 % zurlickgegangen. April 2022 Maérz 2023
. . . Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt 41 0.3
Verantwortlich fir den Rickgang - - -
der Grophandelspreise im Vergleich Erzeugnisse der Vorleistungsgliterproduzenten 0,2 -0,4
zum Vorjahr sind u. a. Preisriick- Erzeugnisse der Investitionsguterproduzenten 6,8 0,6
gange bei Mineraldlerzeugnissen, Erzeugnisse der Konsumglterproduzenten 11 04
chemischen Produkten, Futtermit- Erzeugnisse der Verbrauchsgiiterproduzenten 11,4 0,4
tel und Getreide: Energie 2.8 10
* GH m. landwirtschaftlichen Gewerbliche Erzeugnisse insgesamt
Grundstoffen und lebenden ohne Reparatur, Instandhaltung und Installation von 4,0 0,3
Tieren: -15,2 % Maschinen und Ausristungen
* GH m. Getreide, Rohtabak, Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden =55 -6,2
Saaten und Futtermitteln: -25,2 % Kohle 2911 0,0
*« GHm. ObSt, Gemuse Erdél -25,2 -2,0
. 0,
und Kartoffeln: 22,0 % Erdgas 315 71
- GHm. Fleisch Rindfleisch, frisch oder gekiihlt -9,3 -0,9
und Fleischwaren: 9,6 % ——— . J - . .
- GH m. Milch, Milcherzeugnissen, Schweinefleisch, frisch oder gekihlt 18,5 1,8
Eiern, Speisedlen, Geflugelfleisch 19 0,3
Nahrungsfetten: 10,9 % Pflanzliche und tierische Ole und Fette -17.3 -2,4
* GH m. Kaffee, Tee, Zucker 889 0,5
Kakao und Gewdirzen: 22 % Bier 73 0,0
* CHm. Mehlund Holz sowie Holz-, Kork- und Flechtwaren (ohne Mébel) 70 1,0
Getreideprodukten: 121 % -
. Laubschnittholz 15,5 01
* GH m. Karton, Papier, Pappe, - -
Schreibwaren, Biirobedarf, Verpackun.(.;sm|ttel, Lagerbehalter und 203 13
Blchern, Zeitschriften und SCRIE N FE a0
Zeitungen: 91 % Papier, Pappe und Waren daraus 41 -1.6
« GH m. Biiromébeln: 10,0 % Wellpapier und -pappe; Verpackungsmittel 37 45
+ GH m. festen Brennstoffen: -0,4 % aus Papier, Karton und Pappe
+  GH m. Mineraldl- Schachteln und Kartons aus Wellpapier oder Wellpappe 01 2,2
erzeugnissen: -157 % Dieselkraftstoff =171 -2,7
- GH m. Eisenerzen, Leichtes Heizdl -24,9 -3,8
Eisen, Stahl, Eisen- Schweres Heizo| -15,6 32
und Stahlhalbzeug: 22,7 % .
Flissiggas -28,7 -121
* GH m. NE-Erzen, NE-Metallen R - 5> >
und NE-Metallhalbzeug: -159 % SHMIDEIE et s ' '
- GH m. Holz, Baustoffen, Anorganische Industriegase 25,2 -3/
Anstrichmitteln und Dingemittel und Stickstoffverbindungen -16,6 -6,3
Sanitdrkeramik: 91 % Glas, Keramik, bearbeitete Steine und Erden 20,3 0.2
+ GH m. Flachglas: 1.2 % Zement, Kalk, Gips 41,6 0,5
* GH m. Metall- und Kunststoff- Metalle -9.0 -0
. . o
waren far BE-:]UZWGCke. 107 % Stabstahl aus Stahl, nur geschmiedet,
© GHm. chem|schen nur warmgewalzt, nur warmgezogen oder nur strang- 74 2,2
Erzeugnissen: =54 % gepresst, auch nach dem Walzen verwunden
* GH m. Rohstoffen, Halb- Kupfer und Halbzeug daraus -5,8 0,5
und Fertigwaren: -7,3 % -
) Elektrischer Strom 2.9 1,5
(Quelle: destatis)
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Zusammenarbeit

Coworking im Einkauf: die innovative Losung
fiir moderne Unternehmen

Die Art und Weise, wie Unternehmen arbeiten, hat sich in den letzten Jahren stark verandert. Coworking, als Trend und einst als Pha-
nomen der Kreativ- und Technologiebranche bekannt, kann auch fiir den Einkauf eine innovative Losung sein, um effizienter und fle-
xibler zu arbeiten. Auch fiir das Thema Fachkraftemangel konnen Coworking-Konzepte ein interessanter Losungsansatz sein.

Coworking bezieht sich auf die Nut-
zung gemeinsamer Arbeitsraume und
Ressourcen von Unternehmen. Statt
traditioneller Biiros nutzen Einkaufs-
teams flexible Arbeitsplatze in Cowor-
king Spaces, die von Drittanbietern
betrieben werden. Diese Spaces bieten
eine Vielzahl von Arbeitsbereichen wie
Schreibtische, Besprechungsraume und
Lounge-Bereiche, die von verschiede-
nen Unternehmen gemeinsam genutzt
werden konnen.

Coworking fiir Einkaufsabteilungen
Eigene Biros oder Biirokomplexe
flihren zu hohen Mietkosten, Infra-
strukturaufwand und eingeschrankter
Flexibilitat. Mit dem Aufkommen von
Coworking kénnen Unternehmen nun
die Vorteile von gemeinsamen Arbeits-
rdumen nutzen, um Kosten zu senken.
Auch die Kooperation zwischen unter-
schiedlichen Unternehmen kann so ge-
starkt werden. Coworking Spaces bieten
Unternehmen die Méglichkeit, ihre Ab-
teilungen in flexiblen Arbeitsumgebun-
gen einzurichten, die den Bediirfnissen
moderner Arbeitsweisen entsprechen.
Das heilt, das Thema ist sowohl aus
der Beschaffungssicht, um eventuell
Einsparungen zu generieren, als auch
aus der Sicht der Einkaufsorganisation
interessant:

Gesteigerte Effizienz und Produktivitat

1. Kosteneffizienz

Coworking Spaces sind oft kostenglins-
tiger als die Miete eines eigenen Biiros,
insbesondere in teuren Grof3stadten.
Unternehmen kdénnen so ihre Kosten
fir Immobilien, Infrastruktur und War-
tung erheblich senken. Die gemeinsame
Nutzung von Ressourcen, die Coworking
Spaces bieten, ermdglicht es Unterneh-
men, Arbeitsrdaume kosteneffizient ein-
zurichten.

2. Flexibilitat
Coworking Spaces bieten Unternehmen
die Flexibilitat, ihre Abteilungen je nach

Bedarf anzupassen, ohne sich an lang-
fristige Mietvertrage oder Verpflichtun-
gen zu binden. Hierbei geht es nicht nur
um die reinen Raumlichkeiten. Auch bei
Grundreinigung, Bewachung, Kantine
und Wasserspendern o. A. sind Unter-
nehmen meist fix gebunden und somit
weniger flexibel, wenn es um die Anpas-
sung der Raumlichkeiten an die Team-
grofle geht. Dank Coworking Spaces
konnen Unternehmen ihre Ressourcen
an die sich @ndernden Anforderungen
ihres Geschafts anpassen.

3. Kollaboration

Coworking Spaces fordern die Zusam-
menarbeit und den Austausch von Ideen
zwischen Unternehmen und ihren Ein-
kaufsteams. So wére etwa gemeinsames
Arbeiten von Unternehmen und ihren
Lieferanten bei langfristigen Projekten
denkbar, ohne Platzin dem Gebaude des
einen oder anderen schaffen zu miissen.

Bekampfung des Fachkraftemangels
1. Zugang zu einem erweiterten
Talentpool

Coworking Spaces ziehen oft Freiberuf-
ler, Selbststéandige und andere unabhan-
gige Fachkrafte an, die moglicherweise
nicht auf traditionelle Weise rekrutiert
werden konnen. lhre Attraktivitat als
Arbeitgeber wird erh6ht, indem Sie auch
auRerhalb lhres Hauptstandorts lhren
Mitarbeitern die Moglichkeit geben, in
einem Team zu arbeiten und soziale Kon-
takte zu pflegen. Dies impliziert auch,
dass gesuchte Fachkrafte von ,liberall®
arbeiten konnen und nicht nur aus dem

Homeoffice, was den Talentpool wiede-
rum erweitert.

2. Erhdhte Mitarbeiterzufriedenheit
Coworking Spaces bieten eine flexiblere
Arbeitsumgebung und eine groRere Aus-
wahl an Arbeitsbereichen. Mitarbeiter
kdnnen je nach Arbeitsaufgabe aus-
wahlen, ob sie sich in eine ruhige Ecke
zuriickziehen oder mit anderen zusam-
menarbeiten mdéchten. Das kann zu
einer hoheren Mitarbeiterzufriedenheit
fihren, was wiederum die Mitarbeiter-
bindung fordert.

3. Attraktiver Arbeitgeber

Mit Coworking Spaces als Teil lhres Ar-
beitsangebots prasentieren Sie sich als
innovativer Arbeitgeber, der Wert auf
Flexibilitat und Mitarbeiterzufriedenheit
legt. Das kann dazu beitragen, talen-
tierte Fachkrafte anzuziehen, die nach
einem modernen und flexiblen Arbeits-
umfeld suchen.

Fazit: Coworking im Einkauf ist eine
innovative Losung fiir moderne
Unternehmen, ...

. um ihre Einkaufsabteilungen effizi-
enter und flexibler zu gestalten. Zugege-
ben, Coworking ist nicht die Losung fiir
alle Probleme, aber es lohnt sich, das
Thema im Hinterkopf zu behalten.

Annette Straus berdt
Unternehmen im strategischen
Einkauf, zu indirekten Waren-
gruppen und neuen Prozess-
maoglichkeiten.

IN DER NACHSTEN AUSGABE LESEN SIE:

Verhandlungen: So verhandeln Sie 3 Sachverhalte gleichzeitig

Personalbeschaffung: Mit diesen 11 Recruiting-Manahmen locken Sie Bewerber an

Interview: Vorsicht, wenn lhre Lieferanten Insolvenz in Eigenregie durchfiihren

Wirtschaft: Die Situation bei Rohstoffen und Konjunkturindikatoren
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