Inhaltsverzeichnis

R0 .Y oT o 13
1 Die Bedeutung des Einkaufs in modernen Organisationen ...............cceeueen. 19
1.1  Die Rolle des Einkaufs in der organisatorischen Wertschopfungskette .................. 19
1.2 Herausforderungen und Chancen in der Einkaufsverhandlung ...................... ... 23
1.2.1  Welche Aspekte erschweren Verhandlern in der Praxis die Arbeit? .............. 23
122 ChancenderEinkaufsverhandlung..............cooiiiiiiiiiiiiiiiiiinn, 24
1.2.3  Herausforderungen von Einkaufsverhandlungen ...................coooiiat 28
1.2.4  DreiBarrieren fiir erfolgreichesVerhandeln ...................coooiiiiiiil i, 29
2 Spezifische Grundlagen der Verhandlungsfiihrung ............ccooiviiiiiiiai, 33
2.1 Verhandlungsstrategien und Taktiken ..ot 33
2.1.1  Diefiinf Verhandlungs- und Konfliktlosungsstrategien ........................ 33
212 Konfrontation ..........iuiiiiiiiiiiiiiii i i e 34
20 I T (oo o T=T - T ) 39
214 Vermeiden .....c.iuiniiiii i i i i i i e 41
215  Nachgeben .......oiininiiiiiiiiiiiii it it e 43
21,6 KOMPIOMISS .. v vvittttitettn ettt eenentenenietneneieneaenenenenensnennns 45
2.2 Die haufigsten Verhandlungstaktiken ...........ooiiieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiien 47
221 Manipulative Taktiken ...... ..ottt 48
2.2.2  SimplifizierungundIsolierung ...........cooiuiiiiniiiiii it 53
2.2.3  Ablenkungstaktiken ....... ..ot e 55
2.24  Dominanz-und Druck-Taktiken ...........cociiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii 58
2.25 Kommunikationsblockaden ..............c.oooiiiiinnnnnnn 61
226  Argumentationstaktiken ........ ... i 64
2.2.7  Personliche Angriffe ........ooniuiiinn i e 68
2.2.8  Verzogerungs- & Ausweichtaktiken...............ccooiiiiiiiiiiiiiiiiiiian, 69
229 Emotionale Manipulation ...ttt i e 70
2.3 Psychologische Grundlagen der Verhandlungsfihrung .................oooooiiiiiiine, 73
231 ANKEIN ot e 73
2.3.2  Sturoder irrational? Wie Sie mit einem schwierigen Verhandlungspartner
0T34~ (=T T3 P 76
233  Machtquellen und Einflusstaktiken ......... .. ..ot 79
234 Die Gegenseite zum Verhandelnbewegen .............coiiiiiiiiiiiiiiinn.. 82
Bibliografische Informationen HE
https://d-nb.info/1328327949 digitalisiert durch 1 L
BLIOTHE


https://d-nb.info/1328327949

3.1
3.2
33
3.4

4.2

43

44

4.5
4.6

5.2

Die Bedeutung von DateninVerhandlungen ..........c.cviiiiiiiieirinriennnnnns 85

Einleitung aus unserer Projekterfahrung .........c.coi ittt it 85
Experteninterview mit NilSENders ........c.oiiiiiiiiiiiiii ittt iiiiieeennennnnsn 87
Kurzer Exkurs: die Bedeutungvon Stammdaten ..ot 93
Take-away: Datenanalyse fiirVerhandler ...........c.coiiiiiiiiiiiiiiiiiiinininnnnes 94
Kiinstliche Intelligenzin Verhandlungen .........cooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaen. 97
KI-Einfiihrung - was bisher geschah und warum dies genau jetzt, fiir uns als Verhandler,

WIChEIgist .. i 99
411  KI-Begriffsklarung . .......covini i e et 99
4.1.2  DieEntwicklungund Geschichtevon Kl ..............cooiiiiiiiiiiiiant. 102
4.1.3  Kl-Ausblick: Wo fiihrtdashin? ....... ... i 109
KI-Grundlagen . ......ouininii ittt it e e it 111
42.1 Generelle Einsatzmoglichkeitenvon Kl .......... ... 111
422  Kommunikation mit KI - das richtige Prompting .......................coa0 111
4.2.3  Aktueller Marktiiberblick iber LLMs ... ... c.i ittt iinaaannnns 115
Einsatzmoglichkeitenvon KiinVerhandlungen ......... ... ... ool 124
43.1 AutomatisierteVerhandlungen ........... . .. . it 124
43.2  Nutzungvon Kl in der Vorbereitung und Durchfiihrung von Verhandlungen ..... 126
433  Kizur pradikativen Datenanalyse ..........cooiuiuiiiiiiiiiiiiiiiiii i 135
434 EinsatzvonKlineinerVerhandlung ..................oooiiiiiiiiiiiia 139
KI-Tools und -Technologien firden Einkauf ........... ... . o o iiiiiiiiiiiiiiiien, 142
4.4.1  Vertragsanalyse-TOOIS ........ouininiiiiiiiiiiiiiriiiintienraeaenenennnnens 142
442  Tools zur Lieferantenbewertungund -auswahl .................cocooiiiin.... 144
4.4.3  Erkennungvon Emotionen mithilfe von Ki-Technologie ....................... 145
4.4.4  Apple Vision Pro und Implikationen am Verhandlungstisch .................... 146
Risiken und Gefahrenvon Kl . ... o i i 151
Experteninterview Florian Bertele (Ex-GOOgler) .......coviiiiiiiiiiiiiinienenennnenen. 158
Einfluss von EmotioneninVerhandlungen ............ciiiiiiiiiiiiiiieieinenn. 163
Emotionale Intelligenzin Verhandlungen ........... oot 163
5.1.1 ErkennenvonEmOtionen ..ottt 165
5.1.2  Einfluss von eigenen Emotionen auf Entscheidungen ......................... 170
5.1.3  Effektiver Umgang mit Emotionen am Verhandlungstisch (Labelling) ........... 172
5.1.4  Praxisnahes Modell der Emotionalen Intelligenz (El) ...............cocoenen.n. 173
Umgang mit Emotionen in schwierigen Verhandlungssituationen ...................... 181
5.2.1 Deeskalationstechniken ............cooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 181
522 AufbauvonResilienz ...........ooiiiiiiiiiiii e 184
5.2.3  Techniken zur Reduzierung von emotionalen Triggern ........................ 185

5.24  Emotionen als Verhandlungsinstrument ......... .. ...ttt 186



6.2

7.2

73

8.2

Kommunikation und soziale Dynamik .........cciiiiiiiieiiieiiiiiirieiiennaaes 189

Die Macht der KommunikationinVerhandlungen............ ..., 189
6.1.1  Kommunikationstypen - ein vereinfachtesModell ......................... ... 190
6.1.2  Barrieren effektiver Kommunikation .............. ool 194
6.1.3  Kommunikation in starken Drucksituationen ....................coiall 196
Verhandlungsfiihrung im multikulturellen Kontext ...t 202
6.2.1 Dreikulturelle Syndrome ........c.coiiiiiiiiiiiiiiiiiiii it 205
6.2.2 Stereotypeund Kultur .........coiniiniiiiiiiiiiii i e 211
6.2.3  Ausgewahlte interkulturelle Eigenarten ..., 213
6.24 DasModellvonRichard D.Lewis .........coiiiiiiiiiiiiiiiiiiienninennns. 227
Vertrauen & Beziehungsaufbau .........ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiae, 231
Vertrauen: Psychologische Hintergriinde ..., 232
7.1.1  Wie Vertrauen in Verhandlungen entsteht - das Vertrauensdreieck ............. 232
7.1.2  Psychologie des Vertrauens im geschaftlichen Kontext ....................... 234
7.1.3  Kognitive und emotionale Aspekte von Vertrauen ................coviinant. 235
7.1.4  Kulturelle Unterschiede im Vertrauensaufbau ....................ooooiiiaee 238
Vertrauen in der Verhandlungspraxis ..........ooviiiiiiiiiiiiiiiniiiiiennnanennn 240
7.2.1  Auswirkungen von Vertrauen auf Verhandlungsergebnisse .................... 241
7.2.2  Andthe winneris ... - von gegenseitigem Nutzen und subjektivem Mehrwert ... 242
7.2.3  Vertrauen in verschiedenen Verhandlungsphasen ............................ 244
7.2.4  \VertrauensbriicheundderenFolgen ...........c.coviiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnn, 246
7.25  Uberwindung von Misstrauen und Wiederherstellung von Vertrauen ........... 247
7.2.6  Vertrauensbasierte Konfliktlosung und Reklamationshandling ................ 248
7.27  Anpassungsfihigkeit und Flexibilitat ..., 252
Aufbau eines beruflichen Netzwerks .............oooiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 252
7.3.1  Basicsfiirden Netzwerkaufbau ..o 252
7.3.2  Langfristige Strategien fiir Vertrauensaufbau, oder: Netzwerken ............... 254
7.3.3 Digitale Toolsund Plattformen ..., 256
Ethik und Nachhaltigkeit in der Verhandlungsfilhrung .................coiiiiat. 261
Verhandlungsfiihrung und Einkaufsethik ..........ccoooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinn, 261
8.1.1  EthikrichtlinienundStandards ...............cooiiiiiiiiiiiii 262
8.1.2  Transparenz und Fairness - Paradigmenwechsel in einigen Branchen .......... 263
8.1.3  Verstandnis von Ethik und Moral im internationalen Kontext .................. 266
8.14  Umgang mitethischenKonflikten.................coioiiiiiiiiiiiiiiiin, 269
Nachhaltigkeit als Verhandlungsstrategie ... 270
8.2.1 NachhaltigeBeschaffung ...... ...ttt 270
822  Langfristige Partnerschaften ... 272

8.2.3  Risikomanagement und Nachhaltigkeit ...................ooiiiiiiiiiit, 273



9 Die Zukunft der Verhandlungsfiihrung ..........cocoiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininae. 277

9.1 Kl wird vom Hype-Thema zum Produktivitdtsmotor.................cocooiiviiiiii. 280

9.2  Anforderungsprofil Einkaufer wandeltsich ........ ... il 282

9.3  Der operative Einkauf wird verschwinden ......... ...ttt 283

9.4  Face-to-face-Verhandlungen werden wichtiger ............cooiiiiiiiiiiiiiiinnann.n. 284

9.5  Flexibilitdt wird das»New Normal« ..ot i ieeaes 286

9.6  Fake Reality bringt Vertraulichkeitin Gefahr .......... ... i, 287

9.7 Resilienz hoch oder: better safethansorry ..........ccooiiiiiiiiiiiii it iniininan... 289

9.8 Die aktuell wahrzunehmende Nachhaltigkeitsmiidigkeit ist voriibergehend ............ 290

9.9 Externe Expertise wird zum Schlisselfaktor fiir Wettbewerbsvorteile in Verhandlungen .. 291

9.10 Ganzheitliche Ansatze statt Preiskampf ........ .. .o il 293

10  Zusatzmaterial .......ccoeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii ittt it eaeeaes 295

10.1 Personliche Erfahrungen aus dem Alltagvon Verhandlern .....................coooalt 295

Interview 1 - Einkaufsmanager eines international tatigen GroRRkonzerns im Handel ...... 296
Interview 2 - Geschéftsfiihrer eines spezialisierten Immobilienentwicklers

fiir Logistikimmobilien ........ ... .. 301

Interview 3 - POliZISt . ... .c.oeii e 307

10.2 Blick von Investoren auf Chancen und Risiken (von Investments) inKl .................. 311

10.3 Die Phasen innerhalb einer Verhandlung im Hinblick auf Vertrauen .................... 314

10.3.1 Vorbereitungsphase: Den Grundstein fiir Vertrauenlegen ..................... 314

10.3.2 Erste Kontaktaufnahme: der kritische Moment fiir den ersten Eindruck ......... 314

10.3.3 Explorative Phase: Vertrauen durch Information und Verstandnis aufbauen . .... 315

10.3.4 Verhandlungsphase: VertrauenunterDruck ..........coviiivninieininennnnn. 315

10.3.5 Abschlussphase: Vertrauen in die Vereinbarung ..............ccovvevniiinnn... 316

10.3.6 Implementierungsphase: Vertrauen in der Praxis beweisen.................... 316

10.4 Checkliste fiir Verhandlungsvorbereitungen ..............coociiiiiiiiiiiiiiiiinnt 317

Stichwortverzeichnis .........oi it i i i et ettt aenes 319

Literaturverzeichnisund Internetquellen ........ ... ittt i 323

Uber di@ AULOTEN .. oottt ettt ettt et e e ettt ie e e ettt e et e e eaanaaeeaenans 331

DaNKSABUNEEN ...ttt ittt ittt ettt ete et enatenatnenerenens 333



