72 INDUSTRIAL TECHNOLOGY IT & TELECOM

Freitag, 5. Mdrz 2021 ‘ medianet.at

Tipps & Tricks fur Termine
mit Industriekunden

Industrieunternehmen handeln mit ihren Lieferanten die Konditionen oft Jahr fur
Jahr neu aus — dies durfte wegen der Pandemie heuer besonders hart werden,

eee Von Paul Christian Jezek

ahr far Jahr dasselbe
Ritual: Die Einkaufs-
gremien der Industrie-
unternehmen laden ihre
Zulieferer und Dienst-
leister zu Jahresgespréachen ein.
In ihnen werden die Modalitédten
der Zusammenarbeit neu ver-
handelt. Schon Wochen zuvor
sind die Key-Account-Manager
der Zulieferer nervos. Denn sie
wissen: Vom Verlauf dieser Ge-
sprache hangt neben dem Erfolg
des Unternehmens auch das ei-
gene Einkommen ab — denn die
meisten Verkdufer werden er-
folgsabhéngig bezahlt.

Kampf um jeden Preis
Entsprechend angespannt gehen
die Key-Accounterin die Gespréa-
che — auch, weil sie wissen, dass
die Einkdufer wohl sofort das
»uibliche” Klagelied anstimmen:
.Sie wissen ja, wie stark der
Wettbewerbs- und Innovations-
druck in unserer Branche ist”.

Oder: ,,... wie sehr Corona uns
das Geschéft verhagelt hat.”

Und danach folgt der Satz:
,Deshalb miissen Sie uns mit
dem Preis entgegenkommen.”

Dabei steht unausgesprochen
die Drohung im Raum: Sonst
suchen wir uns einen neuen Lie-
feranten!

1.Viel Vorbereitungszeit
Entsprechend schnell geraten
die Key-Accounter in die Defen-
sive, wenn sie schlecht vorberei-
tet sind — z.B., weil sie im Vorfeld
nicht ausreichend analysierten,
was bei Jahresgespréchen alles
auf der Tagesordnung steht.
Denn keineswegs wird in die-
sen ,nur” tber die Preise und
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Marktsituation
Vor dem Jahres-
gesprach Infos
sammeln, wel-
che Bedurfnisse/
Probleme der
Partner hat.
Kampft das
Unternehmen
z.B. damit, dass
ihm Mitbewerber
Marktanteile
wegnehmen?
Muss es die
Lieferkette und
die Produktions-
prozesse (Stich-
wort: Industrie
4.0) neu organi-
sieren?

Liefermengen gesprochen. Es

geht auch um Fragen wie:

e Welche Qualitéat sollen die ge-
lieferten Produkte/Problem-
l6sungen haben?

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

e Wie und wann wird geliefert?

* Wie sehen die Zahlungsmoda-
litdten aus?

Und und und ... Je genauer
Verkédufer im Vorfeld die Ver-
handlungspunkte analysieren,
umso grofer ist der Verhand-
lungsspielraum.

2. Infos iliber den Markt

Ein weiteres Themenfeld: Wie
entwickelt sich der Markt? Wie
stark ist die Branche, das Unter-

Muster einer Leistungsbilanz

Was? Wann? Wert = Nutzen
Muster kostenlos Wert der Ware,

esendet 13.2.2020 Versandkosten,
9 Arbeitsaufwand
Ware personlich Fahrtkosten,
vorbeigebracht 27.2.2020 Opportunitatskosten
Wirtschattlichkeits- ) 500 Verbesserung?
berechnung erstellt
Fehlblestellunglen ca. X Prozent
storniert, auf eigene  9.8.2020

. vom Warenwert

Kosten eingelagert
Reklamationen 17.10.2020  Preisvorteil?
kulant abgewickelt
Preise nach Corona-
Lockdown trotz stark 3. und 4.

gesunkener Bestell-
menge nicht erhéht
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Preisvorteil?






