JUM THEMA

Jahresgesprache mit
Industriekunden fuhren

Industrieunternehmen handeln mit ihren wichtigen Lieferanten oft Jahr fiir
Jahr die Lieferbedingungen und -konditionen neu aus. Aufgrund der aktuell
instabilen Wirtschaftslage stehen bei den Verhandlungen in diesem Jahr
mehr Verhandlungspunkte als sonst auf der Agenda. Darauf sollten die

Key-Accounter sich vorbereiten.

Informieren Sie sich vor dem Jahresgespréch dariiber, welche Bediirfnisse/Probleme
Ihr Partner hat.

ahr fir Jahr dasselbe Ritual.
Die Binkaufsgremien der In-
dustrieunternehmen laden ihre
Zulieferer und Dienstleister zu so-
genannten Jahresgesprachen ein.
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In ihnen werden die Modalitdten
fiir die Zusammenarbeit im kom-
menden Jahr neu aushandelt.
Schon Wochen zuvor sind die
Key-Account-Manager der Zulie-
ferer nervos. Denn sie wissen:
Vom Verlauf dieser Gesprache
hiangt neben dem Erfolg meines
Unternehmens auch mein Gehalt
im kommenden Jahr ab - denn
die meisten Verkdufer werden er-
folgsabhdngig bezahlt.
Entsprechend angespannt ge-
hen die Key-Accounter in diese
Gesprache — unabhangig davon,
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ob diese bei personlichen Treffen
oder online stattfinden — denn sie
wissen: Kaum ist der {bliche
Small-Talk zu Beginn beendet,
werden die Binkdufer ein Klage-
lied anstimmen. Dieses beginnt
zum Beispiel mit den Worten:
«Sie wissen ja, wie stark der Wett-
bewerbs- und Innovationsdruck
in unserer Branche ist.» Oder: «...
wie sehr uns die Corona-Folgen
immer wieder das Geschaft ver-
hageln.» Und danach folgt der
Satz: «Deshalb missen Sie uns
beim Preis und den anderen Lie-
ferbedingungen  entgegenkom-
men.» Dabei steht unausgespro-
chen die Drohung im Raum:
Sonst suchen wir uns einen
neuen Lieferanten. Dabei stellen
die zwei am hértesten zu kna-
ckenden Niisse Covid-19-bedingt
aktuell die Lieferfahigkeit bezie-
hungsweise  Versorgungssicher-
heit sowie die Preisstabilitdt dar.

Tipp 1: Viel Zeit in die
Vorbereitung investieren
Entsprechend schnell geraten die
Key-Accounter in die Defensive,
wenn sie schlecht vorbereitet sind
- zum Beispiel, weil sie im Vorfeld
nicht ausreichend analysierten,
was bei Jahresgesprdchen alles auf
der Tagesordnung steht. Keines-
wegs wird mit ihnen nur tiber die
Preise und Liefermengen gespro-
chen. Es geht auch um Fragen wie:
— Welche Qualitdt sollen die ge-
lieferten Produkte/Problemld-
sungen haben?

— Welche (Service-)Leistungen
sind im Lieferpaket enthalten?

— Wie und wann wird geliefert?

— Wie sehen die Zahlungsmodali-
taten aus?

Und nicht erst seit Ausbruch der

Covid-19-Pandemie stehen auch

solche Themen auf der Agenda

wie:

— Wie sicher kann der Anbieter
liefern? Wie stabil ist seine Lie-
ferkette? Von wem und woher
bezieht er seine Materialien
und Vorprodukte? Und:

— Inwieweit kann der Lieferant
unsere aus dem Lieferkettenge-
setz sich ergebenden Anforde-
rungen erfillen?

Je genauer Sie als Verkdufer im
Vorfeld der Jahresgesprache die
Verhandlungspunkte analysieren,
umso grosser ist Ihr Verhand-
lungsspielraum. Eine  Abstim-
mung mit dem eigenen Einkauf
kann deshalb eine gute Vorberei-
tung sein.

Tipp 2: Sich iiber den aktuellen
Markt informieren

Ein weiteres Themenfeld ist: Wie
entwickelt sich der Markt? Wie
stark ist die Branche, das Unter-
nehmen von Covid-19 betroffen
— im Einkauf, beim Absatz, im
Personalbereich usw.? Verzeich-
net zum Beispiel aufgrund der
forcierten  Digitalisierung  der
Markt fiir Sensoren und Mikro-
Chips eher Zuwachse oder Ein-
bussen? Wie entwickeln sich die
Rohstoff- und Transport-Preise,
die Energie- und Personalkosten?
Welche Gewinnspannen lassen
sich im Marktsegment A und B
aktuell — aufgrund der nicht sel-
ten bestehenden Lieferengpdsse —
erzielen? Je mehr Datenmaterial
Sie als Verkdufer haben, umso fle-
xibler konnen Sie argumentieren.
Auch hier kann ein Gesprach mit
dem eigenen Einkauf helfen, da
diesem aus dem PMI-Newsletter
(Purchasing-Managers-Index) ak-
tuelle Informationen vorliegen
sollten. Lassen Sie sich sozusagen
von den hausinternen Berufskol-
legen Thres Gesprachspartners auf
Kundenseite coachen. Diskutie-
ren Sie mit Threm eigenen Ein-
kauf, wie Sie heute schon die
kommenden  Preisanpassungen
indexieren kénnten.

Ein drittes Themenfeld ist die
Marktsituation des Kunden. Hier-
aus ergibt sich: Auf welchem Ohr
ist er erreichbar? Informieren Sie
sich vor dem Jahresgesprdch also
dariiber, welche Bed{irfnisse/Pro-
bleme Thr Partner hat. Kémpft
sein Unternehmen zum Beispiel
damit, dass ihm Mitbewerber
Marktanteile wegnehmen? Oder
muss er seine Lieferkette und sei-
ne Produktionsprozesse neu orga-
nisieren, damit er krisenresisten-
ter wird oder schneller auf Markt-
veranderungen reagieren kann?
Analysieren Sie auch die Bezie-
hung Thres Unternehmens zum
Kunden: Welche Schwierigkeiten
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Was?

Wann?

Wert? Nutzen?

Muster kostenlos gesendet

15.4.2021

Wert der Ware, Versandkosten, Arbeitsaufwand

Ware perstnlich vorbeigebracht

18.6.2021, 22.8.2021

Fahrtkosten, Opportunitdtskosten

Wirtschaftlichkeitsberechnung erstellt

24.2.2021, 31.3.2021

Welche Verbesserung erzielt?

Fehlbestellungen storniert, eingelagert auf eigene Kosten

24.1.2021, 28.5.2021

zirka 15 Prozent vom Warenwert

13.8.2021
Reklamationen kulant abgewickelt 15.5.2021, 28.6.2021 Wie hoch ist der Preisvorteil?
Preise trotz Corona-bedingt gesunkener Bestellmenge und ganzjéhrig Wie hoch ist der Preisvorteil?

erhdhter Transportkosten nicht erhoht

Leistungsbilanz: Was haben wir fiir den Kunden ausser der Reihe getan?

gab es im vergangenen Jahr? Wie
wurden sie gelost? Welche Um-
satze erzielte Thr Unternehmen
mit dem Kunden?

Tipp 3: Eine Leistungshilanz
erstellen

Ermitteln sollten Sie auch, welche
(Service-)Leistungen Sie und Thr
Unternehmen fiir den Kunden im
zuriickliegenden Jahr erbrachten,
die in keiner Rechnung auftauch-
ten und zu denen Sie vertraglich
nicht verpflichtet waren. Erstel-
len Sie eine Leistungsbilanz, da-
mit Sie im Jahresgesprach, das
nichts anderes als eine Vertrags-
verhandlung ist, «Argumenta-
tionsfutter» haben.

Tipp 4: Eine kundenspezifische
Argumentation entwerfen

Wenn Sie diese Infos haben, kén-
nen Sie anspruchsvolle und zu-
gleich realistische Ziele fiir Thre
Jahresgesprache formulieren.
Nun koénnen Sie definieren:

Mit welchem Maximal- und
welchem Minimalziel gehe ich in
das Gesprach? Und welche Ver-
handlungspunkte kann ich bei
Bedarf in die Waagschale werfen?
Wenn diese Fragen beantwortet
sind, sollten Sie eine kundenspe-
zifische Argumentationskette ent-
werfen.

Doch formulierte Ziele sind
noch lange nicht erreicht. Denn
nun steht erst der Termin mit dem
Einkaufsgremium vor der Tiir. In
ihm sollten Sie zundchst eine
positive Gesprdchsatmosphére
schaffen. Zum Beispiel, indem Sie
dem XKunden nochmals vor
Augen fiihren, welchen Nutzen
er aus der Zusammenarbeit zieht.
Dies sollten Sie ihm nicht einfach
sagen. Fragen Sie ihn vielmehr
zum Beispiel: Wie waren Sie mit
der Anlieferung im vergangenen
Jahr zufrieden? Hat sich die Prob-
lemlosung x bewahrt?

Hat der Kunde den Nutzen
der Zusammenarbeit vor Augen,
konnen Sie das Gespradch auf die
Marktentwicklung iiberleiten.
Zum Beispiel, indem Sie sagen:
«Die Marktforscher prognostizie-
ren aktuell, dass die Nachfrage
nach Sensoren 2022 im Zuge der
Digitalisierung weiter stark steigt,
und es deshalb haufig zu Liefer-
engpdssen kommen wird. Und die
Borse spekuliert zudem darauf,
dass die Ol- und Gaspreise 2022
tendenziell wieder sinken wer-
den. Daraus ergibt sich fiir Sie die
Chance, ...»

Tipp 5: Den Partner

zum Trédumen bringen

Hat der Einkdufer die Chancen
vor Augen, ist es Ihre Aufgabe als
Verkdufer, ihm zu illustrieren, wie
Thr Unternehmen sein Unterneh-
men dabei untersttitzt, die aufge-
zeigten Chancen zu realisieren.
Hierfiir miissen Thre Vorschldge
schon einen hohen Reifegrad ha-
ben. Das heisst, es sollten zum
Beispiel schon Handouts oder
Muster vorliegen, wie das Prob-
lem x oder die Aufgabe y besser
gelost werden kann. Sonst gelingt
es Thnen nicht, den Eink&dufer
auch emotional anzusprechen.
Also kreist sein Denken nur um
den Preis.

Doch selbst wenn Sie das In-
teresse des Einkdufers wecken,
wird dieser nie sagen «Das ist aber
toll. Dafiir zahle ich Ihnen gerne
den gewtlinschten Preis.» Das darf
er nicht! Denn dies wiirde seinen
Verhandlungsspielraum  schma-
lern. Also wird er, selbst wenn ihn
Thre Ausfithrungen begeistern,
maximal mit einem kritischen
Blick sagen «Das klingt ganz inte-
ressant, aber...» und danach ge-
nauso hart wie sonst mit Ihnen
um die Liefermengen und -kondi-
tionen feilschen. Der Unterschied
ist aber: Sie haben eine andere

Ausgangsbasis geschaffen. Also
konnen Sie auch eher Thr Maxi-
malziel erreichen.

Tipp 6: Gut vorhereitet nach dem
Prinzip «Gehen-und Nehmen»
verhandeln

Da Jahresgesprache in der Regel
mit grosseren und somit wichti-
gen Kunden stattfinden, ist es oft
unvermeidbar, dem fordernden
Key-Account  entgegenzukom-
men. Wenn er von Ihnen etwas
nehmen will, muss er Thnen hier-
fir aber auch etwas geben. Nut-
zen Sie das Gesprdch beziehungs-
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weise die Verhandlung als Chance
zur  Geschéftsausweitung und/
oder Geschaftsabsicherung, in-
dem Sie «Gegenforderungen»
stellen: etwa hohere Lieferanteile,
weitere Produkte, feste Abruf-
Auftrdge,  Rabatt-Staffeln/Boni
statt niedrigerer Netto-Preise oder
auch fir Sie giinstigere Zahlungs-
und Lieferbedingungen. Sich als
Key-Accounter lediglich auf mog-
liche Nachldsse «vorzubereiten»
und fiir das Jahresgesprdch kein
Gesprdchskonzept mit «Geben-
und-Nehmen»-Positionen zZu
haben, ist fahrldssig und unpro-
fessionell.
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