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Vorwort

Dieses Buch richtet sich an Verkdufer und Vertriebsmitarbeiter im Business-to-
Business-Bereich. Trotz der Vielfalt an verfiigbaren Quellen habe ich den Ein-
druck, dass beim Vertrieb industrieller Groanlagen (englisch Capital Equipment)
Nachholbedarf besteht. Mein Ziel ist es, alle relevanten Aspekte zusammenzu-
fassen und angehende oder erfahrene Vertriebsingenieure (Sales Engineer oder
Technical Sales Engineer) in die Lage zu versetzen, sich ein umfassendes Bild
der Anforderungen und Moglichkeiten zu verschaffen. Das Werk ist zugleich
Anleitung und Praxisratgeber fiir Vertriebsingenieure, kann jedoch auch allen
anderen Teilnehmern am Verhandlungsprozess — eventuell sogar auf Kundenseite
dem verantwortlichen Einkdufer — Hilfestellung leisten und zusitzliche Denk-
anreize bieten.

Unter Anlagen (hier auch als System oder Equipment bezeichnet) werden im
Folgenden technische Investitionsgiiter primér fiir den industriellen Anwendungs-
bereich verstanden. Beispiele sind Produktionsanlagen im weitesten Sinne,
GroB3- und Messgerite, Werkzeug-, Holzbearbeitungs- und Kunststoffmaschinen,
Versorgungseinrichtungen, Chemie- und Elektroanlagen, ebenso Forder-,
Antriebs-, Druck- und Papiertechnik usw. Ein exaktes Abstecken des Rahmens
scheint nicht so bedeutend; wichtig ist, salopp gesagt, dass die Investitionsgiiter
technischer Art, teuer und individuell fiir den Kunden gefertigt sind.

Und damit sind wir bereits mitten drin in einer kurzen Vorschau, was Sie in
diesem Buch erwartet. Natiirlich ist es ratsam, sich zunichst mit den essenziellen
Grundlagen der Verhandlungskunst und -technik zu befassen. Wir blicken dazu
auf die Protagonisten am Verhandlungstisch und verschaffen uns einen Uberblick
iiber die wesentlichen Methoden des Verhandelns. Nach der Erkldrung einiger
elementarer Begriffe wie Strategie und Taktik, Verhandlungsobjekte, Needs und
Wants sowie Akronymen wie BATNA, ZOPA und SMART werden drei eherne
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Prinzipien des professionellen Verhandelns erldutert, die den Schliissel zum Ver-
kaufserfolg darstellen: sorgfiltige Vorbereitung, nachhaltige Ergebnisse, konse-
quente Umsetzung.

Zur Bedeutung des ersten Punktes sei an dieser Stelle bereits darauf hin-
gewiesen, dass der Grofteil des moglichen Verhandlungserfolgs in der Vor-
bereitung erarbeitet werden muss. Und was niitzt das vorteilhafteste Ergebnis,
wenn es nicht fiir beide Seiten fair und damit nachhaltig ist und/oder wenn bei
seiner Umsetzung in die Praxis geschludert wird. Weitere Tipps runden das not-
wendige Basiswissen ab — erwarten Sie jedoch bitte nicht, den Stein der Weisen
darunter zu finden, der alle [hre Verhandlungen rettet: Ein erfolgreicher Abschluss
will mit viel Aufwand und Akribie erarbeitet werden. Dabel ist es hilfreich, dass
gerade in einer Anlagenverhandlung ein Baukasten verschiedener Verhandlungs-
objekte zum Tauschen zur Verfiigung steht.

Doch kann sich der Vertriebsingenieur in seinen Leistungen und vor allem
seiner Souverinitidt noch weiter verbessern, wenn er seine Komfortzone ver-
lasst und iiber den Tellerrand hinausblickt. So gibt es etwa neben den klassi-
schen Verhandlungsstilen weitere Arten von Verhandlungen, die ebenfalls von
Bedeutung sind. Diese konnen durch das Wesen des Geschifts (z. B. GroBan-
lagenvertrieb durch Distributoren) oder das Umfeld bedingt sein (Verhandlungen
unter Teilnahme einer ,,Offentlichkeit). Ein Kapitel iiber unsaubere Tricks in
Verhandlungen setzt sich mit der Frage auseinander, was fiir die eigene Person
abzulehnen oder in bestimmten Situationen gerade noch vertretbar ist. Abschlie-
Bend werden die juristischen Aspekte des Vertriebs mit einer Diskussion der dabei
getitigten Willenserkldrungen und erstellten rechtlich relevanten Dokumente
behandelt.

Ich mochte auf ein paar Formalien hinweisen, deren Erwéhnung mir wichtig
erscheint — eine Art Gebrauchsanweisung:

e Sie konnen dieses Buch wie einen Roman von vorne nach hinten systematisch
durchlesen — so entgeht Thnen nichts. Der Stoff ist allerdings modular auf-
gebaut, um das Studium einzelner Kapitel zu erméglichen, ohne notwendiger-
weise chronologisch vorgehen zu miissen. (Das Buch wurde ja auch nicht
chronologisch geschrieben.)

e Englisch ist in unserer modernen Geschiftswelt (und nicht nur dort)
inzwischen die Lingua franca, und viele Termini in Technik und auch Ver-
handlungstheorie stammen aus dem Amerikanischen. Auf die Alternative,
derartige Begriffe einzudeutschen, wurde im Text weitgehend verzichtet —
Sie lesen Compliance statt ,,Regelbefolgung®, Needs und nicht ,,notwendige
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Verhandlungsobjekte” sowie Red Herring (ein Ablenkungsmandver) als
geeignetere Alternative zu ,,Biickling®. Zur Verdeutlichung sind diese Begriffe
kursiv gedruckt, wenn sie erstmals im Text auftreten.

e Es werden zahlreiche Fallbeispiele und Verhandlungsszenarien beschrieben,
die eine lebendige Darstellung des Stoffes unterstiitzen. Ich habe mich
bemiiht, das verhandlerische Allgemeinwissen (dafiir lasst sich der schone
englischsprachige Begriff Tribal Knowledge verwenden) durch Praxisbei-
spiele (Anecdotal Evidence) vor allem aus dem Bereich des Anlagenver-
triebs zu bereichern. Es handelt sich dabei um Episoden aus meiner Zeit als
strategischer Einkdufer ebenso wie um Erfahrungen aus Diskussionen und
Rollenspielen in Vertriebs- und Einkaufsschulungen sowie Schilderungen
Dritter. Und ein weiterer Teil ist rein fiktiv. Das Ganze erstreckt sich iiber ver-
schiedene Branchen, was allerdings am Kern der Sache oftmals wenig ver-
dndert. Natiirlich sind alle Beispiele so verfasst und abgewandelt, dass die
wahren Umstinde und Schauplitze selbst fiir die Beteiligten kaum erkennbar
sein diirften.

e Dies ist ein Buch, das meine und vor allem Thre Kernkompetenzen als Ver-
triebsingenieur bzw. als Verkdufer, (Key) Account Manager oder Vertriebs-
leiter betrifft und auf meinen Erfahrungen und Einschidtzungen als ehemaliger
Einkédufer und jetziger Verhandlungstrainer basiert. Mit den empfohlenen
Tipps und Kniffen kénnen Sie, zur richtigen Gelegenheit eingesetzt, einen tak-
tischen Vorteil erzielen, wobei Sie immer ethisch-moralisch einwandfrei und
rechtlich sauber agieren sollten. Allerdings kann ich fiir die Wirksamkeit und
die Folgen ihrer Anwendung weder eine Garantie noch eine Haftung jedweder
Art tibernehmen, es sei denn, ich hitte Thnen vorsitzlich oder grob fahrlédssig
falsche Hinweise gegeben. Aber Sie werden selbst mit zunehmender Routine
gut beurteilen kdnnen, was wann funktioniert — und was nicht.

e Da das Werk ein Praxishandbuch fiir Vertriebsingenieure sein soll, ist die
Angabe von Originalquellen auf das Notwendigste beschrinkt, und leicht
zugénglichen Texten wurde als Referenzen der Vorzug gegeben.

e Im Sinne eines fliissigen Schreibstils habe ich (wie viele andere Autoren auch)
darauf verzichtet, bei allen Personen betreffenden Angaben jeweils die médnn-
liche und weibliche Form anzusprechen, obwohl dies korrekt wére.

Doch nun wiinsche ich Thnen viel Vergniigen beim Lesen und den entsprechenden
Erfolg beim praktischen Anwenden der Inhalte dieses Buches. Vor allem
erfahrenen Verkdufern wird einiges von dem, was sie im Folgenden lesen, ver-
mutlich bekannt vorkommen. Aber lassen Sie sich iiberraschen: Auch diese
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Spezialisten konnen mit Sicherheit den einen oder anderen Aspekt zur Kenntnis
nehmen, der ihnen bisher doch nicht so klar oder geldufig war — dann hitte sich
fiir mich das Vergniigen des Schreibens und fiir Sie die Investition in dieses Buch
und die Lektiire gelohnt.

im Juli 2019 Dr. Guido Wenski
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