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— Werden aus dem Lehrstoff des Dozenten abgeleitet und sind losgelést vom Verhand-
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Verhandlungsfuhrung Dienstleistungseinkauf Mitarbeiterwasche
Sie sind der verantwortliche Einkaufer fiir Dienstleistungen eines Lebensmittelkonzerns in der Schweiz.

Der aktuelle Dienstleister, mit dem Sie bereits seit 15 Jahren erfolgreich zusammenarbeiten, muss nun die
Preise um 28% erhohen. Der jahrliche Umsatz lag die letzten Jahre bei CHF+/- 1.5 Mio. CHF. Scheinbar ist
das Geschéaft mit lhrem Unternehmen nun nicht mehr lukrativ und am Ende des Jahres muss lhr Wasche-
dienstleister mit einer Unterdeckung das Geschéft mit Ihnen abschliessen.

Ihrerseits betrifft die gefragte Waschedienstleistung 18 Standorte in der Schweiz und die Berufswasche von
2'900 Mitarbeitenden. Sie werden taglich vom Waschedienstleister versorgt/angefahren.

Aus den ersten Gesprachen mit dem Verkaufsleiter (Herr Schulte) ist hervorgegangen, dass der Wasche-
dienstleister, Ihr Lieferant, im Sommer an einen global tatigen Konzern verkauft wurde. Sie kennen Herrn
Schulte bereits sehr gut und seit vielen Jahren. Sie haben immer einen partnerschaftlichen Umgang miteinan-
der gepflegt.

Die Preise wurden in den letzten Jahren nur einmal um + 8% angepasst (2015).

Die nun geforderte Preiserhéhung reisst ein unvorhergesehenes Loch in Ihr Budget. Die neuen Preise bekom-
men Sie auf gar keinen Fall von der Geschéftsleistung genehmigt. Ihr Vorgesetzter entsendet Sie mit dem
klaren Mandat, die Preiserhohung vehement abzuwehren. Der aktuelle Wéschedienstleister sollte wenn mdg-
lich nicht ausgetauscht werden mussen.

Ein Austauschen des aktuellen Dienstleisters wére ein grosses internes Projekt, das Uber mehrere Monate
dauert, mehrere lhrer Standorte betrifft und sehr viele interne Ressourcen — von der Qualitatsabteilung, tber
die Standortleitung bis zu den Wascheverantwortlichen lhrer Standorte — extrem stark einspannt. Dieser
«Change» ist mit Kosten im unteren sechsstelligen Bereich zu bewerten.

Aus einer Ausschreibung, welche Sie vor drei Jahren durchgefiihrt haben, wissen Sie jedoch, dass viele Wett-
bewerber Ihres aktuellen Dienstleisters lhr aktuelles Waschepaket fiir weniger als 1.5 Mio. CHF anbieten
konnten. Sie diirfen somit davon ausgehen, dass es ungedeckte Uberkapazitaten im EU-Markt gibt.

Des Weiteren ist das Thema Mitarbeiterwdsche in lhrem Unternehmen sehr sensibel. Die Mitarbeiterwasche
hat einen hohen Einfluss auf die Motivation lhrer Mitarbeiter. Das Thema ist emotional sehr stark aufgeladen
und jeder mdchte hier ein Wértchen mitreden. Sie tun also gut daran, dieses interne Minenfeld sauber zu
umschiffen und eine bedurfnisgerechte und kostenoptimale Losung fir beide Parteien auszuhandeln.

Sie haben zu einem Gesprachsaustausch an lhren Hauptsitz eingeladen. Besuchen wird Sie der Verkaufslei-
ter, Herr Schulte, und der Standortleiter des aktuellen Dienstleisters, Herr Hirsch.
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Rollen

Experte 1, Herr Schulte, Verkaufsleiter Ihres Dienstleisters:

Herr Schulte steht voll und ganz hinter dem neuen Eigentimer seines Unternehmens und ist gewillt, die Preis-
erhéhung mit aller Kraft durchzusetzen. Er ist hoch motiviert und méchte unbedingt aus den roten Zahlen
herauskommen. Getreu dem Motto — «Lieber einen Kunden verlieren, als weiter Verluste einfahren.

Experte 2, Herr Hirsch, Betriebsleiter lhres Dienstleisters:

Herr Hirsch kennt das Geschaft von der «Pike» auf und kann durchaus verstehen, dass Sie tber die Forderung
nicht erfreut sind. Herr Hirsch mdchte Sie jedoch als Kunden auf keinen Fall verlieren, da ein Verlust Ihrer
Menge lokale und personelle Einflisse fur den Betrieb und DB hétte. Er steht somit etwas «zwischen den
Stihlen» und ist kein sattelfester Verhandler.

Losungsansatze Kandidat:

— Vorschlage zur Respezifikation der angefragten Dienstleistung.

— Langfristige Vertrage.

— Verlagerung der Waschedienstleistung auf eine auslandische Fabrik des neuen Eigentiimer-Konzerns.
— Eine offene Kalkulation erbitten, um die Kostentreiber zu identifizieren.

— Von einer taglichen auf eine wochentliche Belieferung umstellen.

— «Savings» umsetzen und Kosten vermeiden.
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Theoriefragen

1. Frage

Wer Verhandlungen fiihrt, will erfolgreich sein. Welche Kriterien gibt es, um den Verhandlungserfolg mes-
sen zu kénnen? Nennen Sie drei Méglichkeiten und geben Sie zu einem ein Beispiel.

Mogliche Antworten
Effektivitat = Qualitat des Resultats
Legitime Interessen beider Seiten bestmadglich erfullen

Effizienz = Zeit- und Nutzentkonomie
Zeitaufwand und Nutzen in einem ausgeglichenen Verhaltnis

Verhandlungsklima = Qualitat der Beziehungen
Verhéltnis sollte auch nach der Verhandlung noch funktionieren

2. Frage

Es gibt die verschiedensten Griinde eine Verhandlung zu fiihren. Nennen Sie deren drei und geben Sie
zu einem Verhandlungsgrund ein Beispiel, wieso Sie dieses Gesprach fiihren.

Mogliche Antworten

mogliche Zusammenarbeit mit neuem Lieferanten
Offerten-Besprechung

angekundigte Preiserhéhung

Jahresgesprach mit Lieferanten

mangelhafte Lieferung

3. Frage

Was bedeutet Kommunikation? Erklaren Sie dies.

Antwort

Der Begriff Kommunikation bedeutet - teilen, mitteilen, teilnehmen lassen, gemeinsam machen, vereini-
gen. Der Ausdruck Kommunikation fasst den Austausch und die Ubermittlung von Informationen zwischen
Personen zusammen. Man kann nicht, nicht kommunizieren.

4. Frage

Was bedeutet interkulturelle Kompetenz?
Antwort

Unter interkultureller Kompetenz versteht man die Fahigkeit, mit Menschen anderer Kulturen erfolgreich
zu interagieren.
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5. Frage

Welche Grundtypen der Argumentation kennen Sie? Nennen Sie vier.

Antwort

Rationale Argumentation
Plausible Argumentation
Moralische Argumentation
Taktische Argumentation

6. Frage

Welche Verhandlungsstile kennen Sie? Nennen Sie drei und erklaren Sie in kurzen Worten.

Antwort

Kompetitive / harte Verhandlung — Lust am Gewinnen
Kooperative / weiche Verhandlung — verlasslicher Partner
Kompetitive / Kooperative Verhandlung — Stil der Interaktion

7. Frage

Welche sprachlichen Finessen kennen Sie und kénnen Sie in einer Verhandlung anwenden oder sollten
Sie vermeiden? Nennen Sie vier und erlautern Sie zwei in kurzen Worten.

Antwort

Positive Ausserungen

Konjunktiv vermeiden

Personifizieren von Aussagen

Behauptungen als Fragen formulieren

Heikle Aussagen als Ich-Botschaften formulieren
Unverbindliche Worter vermeiden
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