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Vorwort

Dieses Buch richtet sich an Vertriebsingenieure und Vertriebsleiter, die im
Anlagenverkauf weltweit aktiv sind und nichts dem Zufall iiberlassen wollen.
Eines der wichtigsten Themen in internationalen Verhandlungen ist der Dia-
log des Vertriebsingenieurs und seiner Kollegen mit dem Kunden. Wir blicken
zundchst auf die eigene Situation als Vertriebsmitarbeiter und die vielfdltigen
und teilweise sehr belastenden Anforderungen an diese Tétigkeit. Danach werden
die wesentlichen Funktionen in der Einkaufsabteilung und deren Umfeld cha-
rakterisiert und erldutert, was die jeweiligen Triebkrifte sind und wie man damit
umgehen kann. Dazu ist von Bedeutung, ergebnisorientiert zu kommunizieren
und die relevanten Kanile souveridn zu meistern, seien es Telefon und E-Mail,
Auftreten, Sprache oder die Analyse von Korpersprache in Verhandlungen.
Souverines, positives Auftreten und ein professioneller Vortragsstil bilden oft die
Grundlage fiir einen erfolgreichen Geschiftsabschluss.

Zwei zentrale Kapitel beschiftigen sich mit der Relevanz von Verhaltens-
okonomik und Spieltheorie fiir Anlagenverhandlungen und ordnen die damit zu
gewinnenden Ergebnisse vor dem Hintergrund typisch menschlicher Verhaltens-
weisen ein. Dabei wird klar, dass der Mensch auch in Verhandlungen keine streng
rational arbeitende Rechenmaschine ist, sondern durch psychologische Aspekte
und kognitive Fehlleistungen beeinflusst wird.

Im B2B-Vertrieb und in einer zunehmend globalisierten Welt werden inter-
kulturelle Verhandlungen immer bedeutender und bilden daher ein weiteres Kern-
thema dieses Buches. Die Anmerkungen und Beobachtungen konzentrieren sich
auf die typischen Absatzmirkte fiir Anlagen und Maschinen wie die USA und
einige asiatische Kulturen: Israel, Singapur, Japan und vor allem die Volksrepublik
China — Liénder, deren Vertreter ich in Verhandlungen und Schulungen inten-
siv kennengelernt habe. Es sind Unterschiede und Gemeinsamkeiten zwischen
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Nationen beschrieben, und mit einem weltoffenen Auftreten und der Beachtung
weniger Grundregeln wird sich ein Vertriebsingenieur auch auf internationalem
Parkett sicher bewegen konnen. Xenophobe Denkweisen wiren in diesem
Zusammenhang alleine aus wirtschaftlichen Griinden ein Anachronismus.

Fallbeispiele, darunter ein fortlaufendes Verhandlungsszenario, unterstiitzen
die lebendige Darstellung des Stoffes. Englischsprachige Begriffe lassen sich
auch hier nicht komplett vermeiden. Im Sinne eines fliissigen Schreibstils
habe ich (wie viele andere Autoren auch) darauf verzichtet, bei allen Personen
betreffenden Angaben jeweils die minnliche und weibliche Form anzusprechen,
obwohl dies korrekt wire.

Mit den Grundlagen des Verhandelns in meinem Buch Ldsungsorientiert ver-
handeln im Technischen Vertrieb' und dem Fokus auf das Thema Kundendialog
in diesem Band ist ein solides Fundament fiir die erfolgreiche Verhandlungs- und
Verkaufstitigkeit von erkldrungsbediirftigen Produkten im Investitionsgiiter-
bereich gelegt. Ich wiinsche allen Lesern viel Erfolg bei der Anwendung der
Inhalte in der Praxis und vor allem Freude und Erfiillung bei ihrer Tatigkeit.

im August 2019 Dr. Guido Wenski

"Wenski G (2019) Losungsorientiert verhandeln im Technischen Vertrieb. Springer Gabler,
Wiesbaden. https://doi.org/10.1007/978-3-658-27448-1
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