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Jahr fiir Jahr dasselbe Ritual. In Jahresgespréachen handeln die Einkdufer
der Industrie und die Verkdufer ihrer Zulieferer die Modalitaten der
Zusammenarbeit im kommenden Jahr neu aus. Entsprechend viele wenig
zielfiihrende Routinen haben sich beidseitig in diese Verhandlungen

eingeschlichen.

B estmogliche Konditionen aus-
handeln - das scheint bei den
meisten Jahresgesprachen das
zentrale Ziel sowohl der Einkédu-
fer als auch Verkaufer zu sein. Das
schon bei der Dar-

zeigt sich
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Stellung der Zusammenarbeit im
abgelaufenen Kalender- oder Ge-
schiftsjahr, mit der diese Gespra-
che meist beginnen. Mit «Zucker-
brot» (Erfolge)

(Fehlleistungen) versuchen dabei

und «Peitsche»

die Beteiligten, sich den jeweils
anderen so zurecht zu legen, dass
sie im anschliessenden Kondi-
tionengefeilsche bestmoglich ab-
schneiden.

Das Ziel steht im Weg
Auf dieses Ziel wird denn auch bei
der Vorbereitung ein besonders

grosses Augenmerk gelegt. Doch
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was nutzen dem Kunden oder

Lieferanten gute Einkaufs- bezie-

hungsweise Verkaufskonditionen,

wenn

- die (Handel)
Endkunden im Markt nicht ab-
fliesst beziehungsweise

- die

Unternehmen des Kunden nur

«Ware» an die

«Losung» (Industrie) im
halbherzig umgesetzt wird?
Ein zeitraubendes Gefeilsche um
die bestmoglichen Konditionen
als Kernziel des Jahresgesprachs
blockiert also ein konstruktives

Pline-schmieden
- wie zum Beispiel im Handel

gemeinsam mehr im Markt ab-

gesetzt werden kann bezie-
hungsweise
- bei Industriekunden geplante

Losungen optimal umgesetzt

werden konnen.

Jahr neu aus.

Ja, beginnen muss es mit der Ziel-
setzung: Was mochten die Partner
im kommenden Jahr, also zum
Beispiel 2024, aufgrund der ana-
lysierten Umsatz- beziehungs-
weise Bedarfspotenziale in Ver-
den

bindung mit analysierten

Auftrags- beziehungsweise Um-
setzungschancen gemeinsam er-

reichen?

Das eigentliche Ziel eines Jah-
resgesprachs
«Wie» detailliert

Wie wollen wir gemeinsam - mit

ist es jedoch, das
abzustimmen:
und

konkreten Massnahmen

Meilensteinen -vorgehen, damit

die  quantitativen Umsatzziele

keine Lippenbekenntnisse sind

und bleiben?

Fundierte Umsetzungs-

statt nur Umsatzplanung
Selbstverstandlich ist im Jahres-
gesprach ein Riickblick auf die
Zusammenarbeit im vergangenen
Jahr notig. Dabei sollten die Be-
teiligten jedoch folgende Mind-

sets leiten:

Sachliche Prasentation
der Ziel/Ist-Situation
Ohne destruktive Vorwirfe bei

Fehlleistungen, unter Vermei-

dung eines «Warum haben Sie
(nicht)?», was den jeweils ande-

ren unter Rechtfertigungsdruck

Bild: Archiv


http://www.schreiber-training.de
mailto:zentraie@schreiber-training.de

setzt. Konstruktive Wie-Fragen
sind:
- Was wurde gut gemacht -

wie konnen wir das weiter aus-
bauen?

- Was war nicht optimal - wie
konnen wir das kiinftig besser

machen?

Aufzeigen der analysierten
Potenziale und Chancen: Konsens
dazu herstellen
Zuniachst ist es normal, dass in
Jahresgesprachen zwei unter-
schiedliche Interessen aufeinan-
dertreffen, also ein potenzieller
Konflikt besteht. Dieser Konflikt
kann
- ein Ziel-Konflikt (uneinig hin-
sichtlich des Ziels) oder/und
- ein Weg-Konflikt (uneinig iiber
die Vorgehensweise zur Zieler-
reichung)
sein. Deshalb ist es in der Vorbe-
reitung sinnvoll zu recherchieren,
in welchem Marktumfeld (zum
Beispiel stagnierende Baubran-
che) sich das Unternehmen des
Einkédufers befindet (zum Beispiel
als Baustoff-Handler oder Herstel-
ler von Baumaschinen) und wel-
che strategischen Geschiftsziele
derzeit verfolgt werden. KI-Sys-
teme wie ChatGPT und OpenAl

sind wertvolle Tools hierbei.
Konstruktive Fragen im Jah-
resgespréach sind:
- «Wie schétzt
Haus die Marktsituation ein

man in Threm

und auf welche strategischen

Schwerpunkte wird gesetzt?» -

Verkdufer-Input: «Bei unserer

(lieferantenseitigen) Analyse
haben wir dazu aus externen
Quellen folgende Erkenntnisse
gewonnen ...»

- «Wo sehen Sie fiir unsere Zu-
sammenarbeit in welchem Um-
fang Potenziale und Chancen?»
- Verkdufer-Input: «Wir koénn-
ten uns fiir Sie eine Intensivie-
rung der Zusammenarbeit gut
vorstellen bei..., weil wir fiir

Sie ...»

Aufzeigen der lieferantenseitigen
Maglichkeiten und gemeinsamen
Vorgehensweisen zum Realisie-
ren chancenreicher Potenziale
Also in einem konstruktiven Dia-
log gemeinsam konkrete Pldne
schmieden - das ist das wahre
Kernziel eines Jahresgesprachs:

- «Auf welche Marktsegmente
sollten wir uns fokussieren, um

zusdtzlich Marktpotenziale und
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Umsitze zu erschliessen?»

«Wie und mit welchen konkre-

ten Massnahmen wollen wir

das gemeinsam erreichen?»
(Handel)

- «Auf welche Prozesse und Be-
reiche in IThrem Unternehmen
wollen wir uns mit den Ldsun-
gen fokussieren, um die Pro-
zesssicherheit und -kosten fiir
Thre Wettbewerbsfdhigkeit zu

«Welche Perso-

nen sollten wir dazu ins Boot

verbessern?»

holen?» (Industriekunde)

Aushandeln der Einkaufs-
konditionen nach dem Grundsatz
»Geben & Nehmenn»

Erst wenn die «Leistungen» bei-
der Seiten, also die verbindlich
vereinbarten Massnahmen
schriftlich festgehalten sind, kon-
nen aus den daraus entstehenden
Aufwendungen und Ertrdgen die
Einkaufskonditionen bestimmt

werden.

Wer schreibt, der bleibt

Am Ehesten hilt man als Verkdu-

fer die Fithrung des Jahresge-

spriachs in der Hand, wenn man

von Anfang an die Initiative er-

greift und nicht nur reagiert. Das

heisst unter anderem:

- Die
und damit den Gesprichsablauf

Agenda selbst schreiben
weitgehend vorbestimmen.

- Eine kundenfreundliche, op-
tisch und inhaltlich attraktive
Prasentation fiir das Jahresge-
sprach selbst erstellen (Zeigen
Sie Threm Kunden, wie viel er
Thnen wert ist.)

- Wihrend des Jahresgespréchs
auf daftir vorbereiteten Charts
selbst die Massnahmen und To-
dos festhalten. Prdsentiert per
Bildschirm/Beamer haben Sie
damit ein wédhrend des Ge-

sprachs Proto-

koll, das Sie danach leicht an

den Kunden und alle relevan-

abgestimmtes

ten Abteilungen in Threm Un-

ternehmen verteilen konnen.

Generell gilt: Ein konstruktiver
Mindset

strukturierte Vorbereitung

sowie eine systemati-
sche,

fithren zum Erfolg.



