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Verhandlungsfiihrung

So punkten Sie mit

gezielten Fragen

Von Peter Troczynski

Ein gutes Einkaufsgesprach kommt nicht
ohne Fragen aus, denn Fragen sind eines der
wichtigsten
haupt, sowohl auf der Sach- als auch auf der
Beziehungsebene. Der Einsatz richtiger Fra-
getechniken hilft dem Einkaufer, die Informa-
tionen zu bekommen, die er fir seine Ver-
handlungsfiihrung braucht. Zudem sprechen
wir mit den richtigen Fragen die Beziehungs-
ebene unseres Gesprachspartners an, weil

Kommunikationsmittel  Gber-

das Fragen letztlich auch unser Interesse an
den Meinungen unseres Gesprachspartners ausdriickt. Sie sollten diese
Fragetechniken beherrschen, denn nur mit ihnen werden Sie zu lhrem
Ziel kommen. Die entscheidenden Frageformen im Einkaufsgesprach zu
kennen und zu wissen, wie man sie anwendet, ist somit entscheidend fur

Ihren Einkaufserfolg.

Als wichtigste Frageformen gelten
die offenen Fragen, Alternativfragen,
geschlossene Fragen und Spezialfra-
gen, die sich aus den vorgenannten
Frageformen ableiten. Diese Frage-
formen, immer in Verbindung mit wei-
teren Navigationsmethoden wie z.B.
der Anerkennungstechnik oder in der
Kombination Hypothesen-Aussage-
Offene Frage, sind rhetorische Mit-
tel, mit denen Sie |hren Gesprachs-
partner positiv manipulieren oder -
anders ausgedrickt — zu lhrem Ziel
fihren kdnnen.

Mit offenen Fragen holen Sie Infor-
mationen Uber Meinungen, Ansichten,
Hintergrundwissen des Gespréachs-
partners oder persénliche Belan-
ge ein. lhr charakteristisches Merk-
mal ist ihre Knappheit und Kirze.
Offene Fragen beginnen immer mit
den Fragewoértern: Wer, Wie, Was,
Wann, Wo, Welche, Womit. Sie zeich-
nen sich dadurch aus, dass sie vom
Gesprachspartner nicht mit ,,Ja“ oder
,Nein“ beantwortet werden kdnnen.
Somit bekommen Sie mit einer offe-
nen Fragestellung mehr als nur eine
Information, denn Sie bringen lhren

Gesprachspartner damit zum Reden.
So erfahren Sie viel Uber Meinungen,
Hintergriinde, Erwartungen und Moti-
ve lhres Gesprachspartners.

Zusatzliche Informationen
mittels offener Fragen

Der Einsatz von offenen Fragen bie-
tet lhnen viele Vorteile. Es kommt zu
einem Dialog. AuBerdem regen offe-
ne Fragen zum Nachdenken an. Aus
den Antworten ergeben sich eine Viel-
zahl von zusatzlichen Informationen
und neue Gedanken. Offene Fragen
lassen lhnen somit Freirdume in der
Formulierung von Antworten, und sie
eignen sich optimal fur jede Verhand-
lungssituation.

Bei der Beachtung der sieben ,W*‘s“
sollten Sie sich jedoch nicht zu unl-
berlegten Fragen verleiten lassen, die
nicht zu der erschépfenden Auskunft
fihren, die Sie damit beabsichtigt
haben. Nehmen wir als Beispiel die
Frage ,,Wie geht es Dir?“ In der Regel
erhalten Sie Antworten wie ,,Gut” oder
»ES geht so“. Das sind sicher keine
Antworten, die zielfihrend sind. Am

Beispiel einer konkreten Gespréchs-
situation mdéchte ich dies verdeutli-
chen.

In Gespréachen mit Lieferanten stel-
len Einkaufer haufig Fragen wie ,Wie
hoch ist lhr Umsatz?“ oder ,,Wie viele
Mitarbeiter sind bei lhnen in der Pro-
duktion beschéftigt?” Wie wirden Sie
diese Frage beantworten, wenn Sie
an Stelle des Lieferanten waren? In
fast 100% aller Falle — das ist meine
Erfahrung — wird die Antwort eine Zahl
sein, zum Beispiel 80 Millionen Euro
oder 120 Mitarbeiter. Wenn lhnen
diese Aussage ausreicht, ist es sicher
nicht falsch, die Frage so zu formulie-
ren. Mit einer anderen Formulierung
kénnten Sie jedoch viel mehr Infor-
mationen bekommen, namlich Hinter-
grundinformationen, die fir Sie inte-
ressanter sind.

Beachten Sie: ,Die Qualitat mei-
ner Frage bestimmt die Quali-
tat der Antwort!“ Es liegt also an
lhnen, wie Sie Ihre Gesprache fiih-
ren.

Sie kdnnten etwa fragen: Wie genau
sieht lhre Umsatzentwicklung in den
vergangenen beiden Jahren aus?
Hier kann der Lieferant in der Regel
nicht mit einer einzigen Zahl aufwar-
ten, sondern er wird diese Frage aus-
fUhrlicher beantworten. Der Vorteil flr
Sie liegt klar auf der Hand: Ihnen wer-
den mdgliche Tendenzen - steigender
oder ricklaufiger Umsatz — mitgeteilt,
die fur Sie aufschlussreicher sind als
reine Zahlenangaben. So kénnten Sie
aus der Information, dass die Umsét-
ze sinken, schlieBen, dass flir den Ver-
kaufer dieses Geschaft enorm wichtig
ist. Aber Vorsicht bei solchen Vermu-
tungen! Es gehort Fingerspitzengefihl
dazu, um sie aus den Aussagen lhres
Gesprachspartners abzuleiten.

Die Frage nach den Mitarbeitern in
der Produktion sollten Sie besser so
formulieren: Wie hat sich die Mitarbei-
terzahl in Ihrer Produktion entwickelt?
Auch aus der Antwort auf diese Frage
lassen sich bestimmte Tendenzen
ableiten, aus denen Sie lhre Schllisse
ziehen koénnen. »
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P» Sie sollten allerdings berticksich-
tigen, dass eine Aneinanderreihung
von offenen Fragen beim Gesprachs-
partner schnell den Eindruck erwe-
cken kann, in einem Verhor zu sitzen.
In diesem Fall bietet sich der Einsatz
der Anerkennungstechnik an. Lob und
Anerkennung kommt beim anderen
immer gut an, denn bei der Arbeit blei-
ben sie haufig versagt — was zu Frust,
Demotivation und negativem Denken
fihren kann. lhrem Gesprachspartner
geht es sicher nicht anders.

Mit der Anerkennungstechnik Uber-
raschen Sie ihn positiv und férdern ein
zielfihrendes Gesprachsklima. Wenn
Sie dagegen kritisieren, verschlech-
tern Sie die Situation, weil Sie Druck
aufbauen. Bringen Sie Ihre Anerken-
nung zum Ausdruck, zum Beispiel so:

Einkaufer: Wie genau sieht lhre
Umsatzentwicklung in den ver-
gangenen beiden Jahren aus?
Verkaufer: Wir haben in diesen
Jahren eine Steigerung von 10%
zu verzeichnen.

Einkaufer: Das finde ich toll, das
ist heutzutage ungewdhnlich. Was
genau waren denn die wesent-
lichen Griinde fiir diesen Erfolg?

Mein Gesprachspartner wird es
dankbar aufnehmen. Selbstverstédnd-
lich schlieBe ich an eine Anerkennung
eine Frage an, um das Gesprach wei-
ter in meine Richtung zu lenken. Hier-
zu bieten sich einige Formeln an:

» Ich finde es toll, dass Sie es direkt
auf den Punkt bringen.

» Inre Idee ist fabelhaft.

» Das macht ihnen so schnell keiner
nach.

» Fachmann bleibt Fachmann, Sie
sind voll im Thema.

» Sie treffen genau meine Wiinsche.

Fazit: Gezielt, das heiBt der Situa-
tion entsprechend und gekonnt ein-
gesetzt, leiten Sie mit lhren Fragen
und  Anerkennungstechniken das
Gesprach. [ ]
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Logistik

|CSO setzt Standards fur Container-Sicherheit

Mehrere internationale Konzer-
ne haben in Briissel die Internatio-
nal Container Security Organisation
(ICSO) mit dem Ziel gegriindet, global
anwendbare Sicherheitsstandards fiir
den Containerverkehr zu entwickeln.
Zu ihnen gehdren die Unternehmen
Siemens, General Electric, GreenlLine
Systems, JPMorgan Chase, Mitsubis-
hi und Unisys. Zum Président wurde
der Geschéftsfihrer der deutschen
Studiengesellschaft fiir den kombi-
nierten Verkehr (SGKV), Christoph
Seidelmann, berufen.

Wie Seidelmann im Gesprach mit
Dow Jones Newswires sagte, hofft
er, bis zum Jahresende einen ersten
Entwurf flr neue Standards vorlegen
zu kénnen. Dieser wird seinen Worten
zufolge aus drei Elementen bestehen.
Zunadchst musse ein Anzeigegerat
oder Electronic Seal fir die Ladungs-
kontrolle und Turbewegungen defi-
niert werden, das Informationen digi-
talisiert. Dann gehe es darum, die
Kommunikationsstruktur ~ zwischen
Containern und Lesegerdten an den
Terminals festzulegen. Dies muss laut
Seidelmann ,in jedem Fall drahtlos
erfolgen®.

Bluetooth bietet die
groBten Vorteile

Welche Technik dabei zum Zug
kommt, ist im Augenblick allerdings
noch unklar. Nach Ansicht des ICSO-
Prasidenten bietet Bluetooth wahr-
scheinlich die gréBten Vorteile gegen-
Uber RFID (Radio Frequency Identifi-
cation) und satellitengestitzter Kom-
munikation. Als letztes misse dann
eine Internetplattform entwickelt wer-
den, auf der die Daten gesammelt
werden und zu der nur Berechtigte
Zugang erlangen.

Seidelmann strebt an, die Stan-
dards so zu definieren, dass verschie-
dene Anbieter Produkte dafir entwi-
ckeln kénnen. Das soll Monopolen
vorbeugen. Er will dabei die Zusatz-
kosten fir Transportdienstleister in
engen Grenzen halten. ,Die Mehrkos-
ten flr Hardware pro Container-Fahrt

betragen etwa 30 USD.“ Technisch
anspruchsvollere und teurere Ldsun-
gen sind nach Meinung von Seidel-
mann fir Reeder und Transporteure
nicht realisierbar.

ICSO will sich bei seiner Arbeit an
den Vorgaben von USA und EU im
Bereich der Transportkettensicher-
heit orientieren. Damit sollen lander-
Ubergreifende L&sungen gefunden
werden.  Fur den ICSO-Présiden-
ten geht es nicht nur um neue Stan-
dards zur Bekdmpfung von Terroris-
mus — dem Ausldser der Sicherheits-
diskussion — und Kriminalitdt. Denn
trotz des riesigen Kontrollaufwandes
sei bei der Container Security Initia-
tive der USA ,nicht ein einziges Mal
etwas einschlagig Verdéchtiges dabei
gewesen®“.

Ladung darf nicht
angetastet werden

In den Blickpunkt komme viel-
mehr die Hochwertlogistik. Auch hier
musse darauf geachtet werden, dass
Ladung weder ausgetauscht noch
verfalscht werde. So musse garantiert
werden, dass gentechnisch unver-
anderter Mais vom Feld in Minneso-
ta ohne Manipulationen zum Abneh-
mer in Europa gelangt. Wann es zur
Einflhrung der Standards komme, sei
noch offen. ErfahrungsgemaB erfol-
ge eine Umsetzung umso schneller,
je besser die Erfordernisse der Praxis
berlcksichtigt werden.

Lars Hoffmann, Dow Jones
Newswires

» www.sgkv.de (Website der Studi-
engesellschaft flir den kombinierten
Verkehr)

Hinweis:

Dieser Ausgabe ist je eine Beila-
ge des Bundesverbandes Materi-
alwirtschaft, Einkauf und Logistik
(BME) und des Konferenzveran-
stalters Management Circle bei-
gefiigt.



