Helmut Wannenwetsch

Erfolgreiche
Verhandlungsfiihrung
in Einkauf und Logistik

4. Auflage

Vi @ Springer Vieweg



Helmut Wannenwetsch

Erfolgreiche
Verhandlungsfuihrung
in Einkauf und Logistik

4. Auflage

VDI
@ Springer Vieweg



Erfolgreiche Verhandlungsfiihrung
in Einkauf und Logistik



Helmut Wannenwetsch

Erfolgreiche
Verhandlungsfiihrung
in Einkauf und Logistik

Praxisstrategien und Wege zur
Kostensenkung - fuir Einkauf,
Logistik und Vertrieb

4.,neu bearbeitete Auflage

@ Springer Vieweg



Helmut Wannenwetsch
Neustadt, Deutschland

ISBN 978-3-642-39893-3 ISBN 978-3-642-39894-0 (eBook)
DOI 10.1007/978-3-642-39894-0

Die Deutsche Nationalbibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen Nationalbibliografie;
detaillierte bibliografische Daten sind im Internet {iber http://dnb.d-nb.de abrufbar.

Springer Vieweg

© Springer-Verlag Berlin Heidelberg 2004, 2006, 2009, 2013

Das Werk einschliefilich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschiitzt. Jede Verwertung, die nicht aus-
driicklich vom Urheberrechtsgesetz zugelassen ist, bedarf der vorherigen Zustimmung des Verlags. Das
gilt insbesondere fiir Vervielfiltigungen, Bearbeitungen, Ubersetzungen, Mikroverfilmungen und die Ein-
speicherung und Verarbeitung in elektronischen Systemen.

Die Wiedergabe von Gebrauchsnamen, Handelsnamen, Warenbezeichnungen usw. in diesem Werk be-
rechtigt auch ohne besondere Kennzeichnung nicht zu der Annahme, dass solche Namen im Sinne der
Warenzeichen- und Markenschutz-Gesetzgebung als frei zu betrachten wéren und daher von jedermann
benutzt werden diirften.

Gedruckt auf saurefreiem und chlorfrei gebleichtem Papier
Springer Vieweg ist eine Marke von Springer DE. Springer DE ist Teil der Fachverlagsgruppe Springer

Science+Business Media.
www.springer-vieweg.de



Vorwort zur 4. Auflage

Nach der erfolgreichen 3. Auflage, die von der Redaktion Managementbuch.de
als eines der besten Praxisbiicher seines Faches ausgewihlt wurde, erfolgt auf-
grund zahlreicher Nachfragen nun die 4. Auflage.

Das Buch wird von den Einkéufern aller Unternehmensgrof3en, von Vertriebs-
profis wie auch von Studenten und Professoren der Hochschulen stark nach-
gefragt.

Die 4. Auflage wurde komplett inhaltlich tiberarbeitet und {ibersichtlich nach
Themengebieten gegliedert. Der Leser kann somit schnell auf die fiir ihn wichti-
gen Themengebiete zugreifen.

Die Neuauflage enthélt u. a. folgende zusétzliche und iiberarbeitete Themen:

Verhandlungsfiihrung in China, Vietnam und Indien,

Schwierige Verhandlungspartner und Verhandlungssituationen,
Anschauliche Praxisberichte von Einkaufs- und Verkaufsverhandlungen,
Risikomanagement, Optionen und Hedging,

Abwehr von Preiserh6hungen,

Rohstoffeinkauf,

Berechnung von Einkaufspreisen, Boni, Skonto und Rabatt,
Vertragsmanagement und Code of Conduct,

Nichttraditionelle Beschaffungsfelder, Maverick Buying, Bullwhip-Effekt,
Business Etikette und Geschiftsessen,

Frauen in Verhandlungsfiihrungen,

Verhandlungssprache Englisch — Redewendungen und Formulierungen.

Nach einer Bertelsmann-Studie scheitern ca. 75% aller transnationalen Unter-
nehmensfusionen die primér auf finanziellen und strategischen Zielen basieren
aufgrund von kulturellen und psychologischen Barrieren. An der Herstellung
eines PKW sind Lieferanten aus bis zu 80 Landern beteiligt. Jedes dieser Lander
hat unterschiedliche Kulturen, Mentalitidten und Gebrauche.

Waussten Sie beispielsweise dass in arabischen Léndern der Freitag oft kein
Arbeitstag mehr ist, dass in China die Zahl 4 eine ,,negative Zahl* darstellt oder
dass in manchen asiatischen Landern das Wort ,,Nein“ oft hoflich umschrieben
wird. Dies und viele andere ,,Fallstricke” lassen Verhandlungen oft schon im
Anfangsstadium scheitern.

Ein Schwerpunkt dieses Buches ist es, auf diese unterschiedlichen Mentalité-
ten, Kommunikationsstile und Arten der Verhandlungsfiihrung einzugehen.
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Der Einkaufsprofis wie auch der Vertriebsmitarbeiter sollen besser auf Aus-
landseinsitze vorbereitet werden.

Mein Dank gilt den Autoren des Buches, die ausgewiesene Experten auf
ihrem Fachgebiet sind. Weiterhin bedanke ich mich bei Herrn Volker Brodbeck,
Herm Dipl.-Kfm. Thorsten Schéifer und Herrn Dr. Karl Waldkirch stellvert-
retend flir die vielen Praktiker aus Industrie und Handel fiir ihre Ratschldge und
Anregungen.

Fiir die Durchsicht des Buches bedanke ich mich bei Frau Dipl.-Betriebs-
wirtin (DHBW) Maike Seeber und Frau Dipl.-Betribswirtin (FH) Anja Franke.
Frau Dipl.-Ing. Elke Iligner war, wie immer, fiir die sorgfiltige Erstellung und
Formatierung des Buches verantwortlich.

Beim Springer Verlag bedanke ich mich recht herzlich bei der Lektorin Frau
Sabine Bromby und beim Cheflektor Herrn Dipl.-Ing. Thomas Lehnert fiir die
gute Zusammenarbeit.

Mannheim, im Oktober 2013 Helmut Wannenwetsch



Vorwort zur 1. Auflage

Im Jahr 2002 wurden von den 6.000 groBten Unternehmen der Bundesrepublik
Deutschland Waren und Dienstleistungen im Wert von ca. 700 Mrd. Euro einge-
kauft. Dies sind etwa 80% des Beschaffungsvolumens aller Branchen. Insgesamt
diirfte das gesamte Einkaufsvolumen damit einen Wert von anndhernd einer
Billion Euro fiir die Bundesrepublik Deutschland betragen. Dieses Einkaufs-
volumen wird durch die abnehmende Fertigungstiefe der Unternehmen weiter
zunehmen.

Jeder dieser Vielzahl an Beschaffungen gingen vorher intensive Verhandlun-
gen im nationalen und internationalen Rahmen voraus. In der Automobil-
industrie gilt derzeit die Faustformel, dass eine Einsparung von nur einem Pro-
zent bei Material- und Materialgemeinkosten so viel Zusatzgewinn bringt wie
eine Umsatzsteigerung um 20%.

Die Zielgruppe dieses Buches sind Mitarbeiter in Einkauf, Logistik und Mate-
rialwirtschaft sowie Studenten, Dozenten und Professoren von Fachschulen,
Berufsakademien, Fachhochschulen und Universitdten. Das fundierte Fachwis-
sen, das dem Buch zugrunde liegt, ist unverzichtbar fiir Einkaufsprofis, zu deren
taglicher Aufgabe sowohl Einkaufs- als auch Verkaufsverhandlungen gehdren.

Das gesammelte Expertenwissen sowie die jahrelange Erfahrung im nationa-
len und internationalen Verhandlungs- und Beschaffungsbereich werden durch
zahlreiche Praxisbeispiele, Fallstudien, Grafiken und Rechenbeispiele anschau-
lich dargestellt.

Ein Auszug aus den Inhalten des Buches macht deutlich, dass hier Themen
behandelt werden, die Einkaufs- und Verkaufsprofis sowohl aus kleinen und
mittleren Unternehmen als auch aus internationalen Grofunternehmen gleicher-
malen ansprechen:

Motivation und Selbstmanagement des Einkaufers,

Target Costing, Total Cost of Ownership, Maverick Buying,

professionelle Bedarfsermittlung, Preisstrukturanalyse, Einkaufspreisanalyse,
E-Procurement, Reverse Auktionen, E-Payment,

faire und unfaire Verhandlungsstrategien, Abwehrtechniken,

schwierige Verhandlungspartner, Tipps und Tricks von Ein- und Verkaufsprofis,
weltweiter Einkauf, Sourcing-Strategien, Lieferantenmanagement,

nationales und internationales Einkaufsrecht,

Einkaufscontrolling und Korruption,

Auftreten, Stil und Etikette,

Verhandlungen mit ausldndischen Geschiftspartnern.
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Mein Dank gilt den Experten der verschiedensten Branchen fiir ihren Rat und
ihr Wissen, welche sich in diesem Buch vereinigen. Wertvolle Hilfe bei der Er-
stellung des Buches leistete Herr Frieder Gamm, ebenfalls ein Einkaufs-Profi.
Fiir ihr unermiidliches Engagement sowie fiir Rat und Tat bin ich Frau Dipl.-Ing.
Elke Illgner zu Dank verpflichtet. Mein Dank gilt auch dem Springer-Verlag
Programmplanung Technik Herrn Dipl.-Ing. Thomas Lehnert sowie Frau Sigrid
Cuneus, Frau Sabine Hellwig und Frau Kathleen Doege. Fiir ihre Unterstiitzung
mochte ich mich bei Herr Dipl.-Wirtsch.-Ing. Christoph Lipp, Leiter Procure-
ment Methods & Support, Heidelberger Druckmaschinen AG, Heidelberg und
Herrn Bertholt Heyer, Leiter Einkauf John Deere AG, Werk Mannheim, herzlich
bedanken.

Mannheim, im April 2003 Helmut Wannenwetsch
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